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El presente plan de negocios se enfoca en la “Importación y comercialización de máquinas 
envasadoras al vacío para productos alimenticios procedentes de China dirigido a 
restaurantes de los niveles socioeconómicos A y B de las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana”, 
donde se analiza la viabilidad del siguiente plan mediante un estudio técnico y financiero 
dividido en cinco capítulos (El Mercado, el Plan de Mercadotecnia, Gerencia y organización, 
Plan de importación y Plan económico financiero).   
Actualmente los restaurantes buscan la mejor manera de tener un adecuado manejo de los 
productos que ofrece a sus clientes, optimizando aquellos procesos que les permita 
conservarlos de manera adecuada. Las técnicas tradicionales empleadas no funcionan de 
manera efectiva lo que genera pérdida para los restaurantes, por tal razón los propietarios 
buscan la mejor alternativa que les permita conservar y preservar sus alimentos. 
La propuesta de SOLIPACK SAC, es ofrecer a aquellos restaurantes que buscan la mejora 
continua, una gran alternativa para este problema, la máquina envasadora al vacío, ésta se 
encarga principalmente de garantizar la conservación de los productos alimenticios 
utilizando una técnica de envasado particular, que consiste en envasar los alimentos (crudos 
o cocidos) sellados al vacío, eliminando el aire totalmente, lo que permite mantener a 
producto en estado hermético prolongando su tiempo de vida. Con esta técnica se evita que 
las diferentes bacterias o microorganismos se puedan multiplicar a causa de la falta de 
oxígeno (evita la descomposición del producto). Además, mejora la presentación y el 
almacenamiento de los productos mencionados. Gracias a los beneficios mencionados y a 
diversos factores favorables como el crecimiento de las tasas positivas en la economía 
peruana, el boom gastronómico en el Perú y al crecimiento del poder adquisitivo del nivel 
socioeconómico A y B en Lima Metropolitana, es que se proyecta este negocio para una 
factibilidad positiva, reflejado en una tasa de crecimiento para el sector restaurantes de un 
3.5% anual. 
 
Nuestro negocio tendrá un local ubicado en el distrito de Surquillo, punto elegido por ser 
estratégico en cuanto a cercanía a los distritos de nuestro mercado objetivo. Nuestro 
mercado objetivo serán los restaurantes ubicados en las zonas 6 (Jesús María, Lince, Pueblo 
Libre, Magdalena, San Miguel) y 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago de Surco y La 





La inversión para desarrollar el plan de negocios es de S/113,290.00; el 44% de este monto 
está constituido por el capital propio y el 56% a través de financiamiento bancario. En el 
primer año proyectamos vender 107 envasadoras al vacío (S/501,941.00), cabe resaltar que 
en dicho año no se va a vender en mes de enero y febrero (porque en esos meses aún están 
en trayecto las mercaderías), con respecto al stock de seguridad, nosotros importaremos 16 
máquinas adicionales durante el año, esto nos permitirá mantener un inventario en nuestro 
almacén para posibles aumentos en las ventas o cubrir cualquier imprevisto con la 
importación de las máquinas envasadoras. Las ventas de las máquinas envasadoras seguirán 
incrementándose en función a nuestra demanda, se estima que para el año 2024 se vendan 
154 envasadoras al vacío (S/783,857.00). En este proyecto de negocio estamos considerando 
que los pagos por la venta de mercadería son al contado un 80% y a crédito de 30 días un 
20%. 
 
Al finalizar las ventas anuales, se calcula que el VAN económico según flujo de caja 
corresponde a S/203,282.00; al ser una cifra positiva se toma en cuenta que el proyecto es 
totalmente rentable; la rentabilidad, calculada por el método del TIR es 47%; el periodo de 
recuperación de la inversión es de 2 años y 8 meses. Con respecto al VAN financiero según 
flujo de caja corresponde a S/215,197.00; lo que indica que la rentabilidad financiera es 
factible; el TIR financiero es de 60%, en caso se utilice el financiamiento mediante préstamo 
bancario. Según el análisis económico y financiero se puede establecer que el presente 
proyecto de negocio es totalmente viable y rentable, pues presenta beneficios para los 
inversionistas. 
El equipo de trabajo del presente proyecto está conformado por Karly Yeraldin Huancas 
Sánchez, bachiller de la carrera de Administración de Negocios Internacionales, con amplia 
experiencia en cargos administrativos del sector privado, importación y comercialización de 
máquinas para el envasado de productos alimenticios, agencias de aduana y agencias de 
carga. La experiencia dentro del rubro de la industria alimentaria nos ha permitido conocer 
con mayor detalle lo que busca un cliente, hemos podido detectar un mercado potencial 
débilmente atendido por tal razón existe un alto porcentaje de que el emprendimiento se 
desarrolle con éxito. Beder Ibáñez Alarcón, bachiller de la carrera de Administración de 
Negocios Internacionales, con amplia experiencia en cargos administrativos del sector 
público, comercialización de máquinas para la industria alimentaria en el sector privado y 
agencias de aduana. Apostamos por el desarrollo del plan de negocios ya que contamos con 
el conocimiento y la experiencia dentro del sector, lo que nos da una gran ventaja frente a 
nuestros competidores.




1. CAPÍTULO UNO - EL MERCADO 
1.1.  Análisis del producto  
La máquina envasadora al vacío se encarga principalmente de garantizar la 
conservación de los productos alimenticios utilizando una técnica de envasado 
particular, que consiste en envasar los alimentos (crudos o cocidos) sellados al vacío, 
eliminando el aire totalmente. Con esta técnica se evita que las diferentes bacterias o 
microorganismos se puedan multiplicar a causa de la falta de oxígeno. Además, mejora 
la presentación y el almacenamiento de los productos mencionados. 
 
1.1.1. Situación actual del producto 
La importación de la máquina envasadora al vacío ha ido en aumento dentro del 
mercado peruano, en los últimos años; tal como se muestra en la siguiente tabla: 
 
Tabla 1: Valor de la importación mundial en valor FOB de la máquina 
envasadora al vacío al mercado peruano, años 2016 – 2018. 
(Expresado en USD) 
Años  
2016 2017 2018 
1 622 000 1 884 000 1 928 000 
Fuente: TRADEMAP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 1, nos muestra el valor de las importaciones FOB de la máquina envasadora 
al vacío, de los diferentes proveedores en el mundo al mercado peruano, desde el 
año 2016 al 2018. Durante los años se observa una tendencia creciente de la 
importación de máquinas envasadoras al vacío, por ejemplo, tenemos una 
importación de USD 1 884 000 para el año 2017 que representa un aumento del 
16.15% en comparación a lo importado en el año 2016. Así mismo, una importación 
de USD 1 928 000 para el año 2018 que representa un aumento del 2.34% con 
respecto a lo importado en el año 2017. Nos demuestra una tendencia de 








   Descripción del producto  
La máquina envasadora al vacío posee una estructura fabricada en acero 
inoxidable calidad 304 arenado, que cuenta con temporizadores digitales de alta 
precisión que brinda un excelente envasado garantizando un buen vacío en el 
envase. Posee doble bomba de vacío, la cual garantiza un flujo de presión 
negativa constante de acuerdo al tiempo de programación. Cuenta con doble 
barra de sellado, lo que permite envasar varios productos a la vez, tiene una 
tapa transparente que es fabricada en acrílico de grueso calibre, lo que le 
permite soportar la alta presión negativa sin problemas. Esta máquina es 
especial para procesos de conservación y envasado de diversos productos como, 
por ejemplo: carnes, quesos, tubérculos, vegetales, frutas y alimentos 
preparados - semipreparados; ya que es la solución perfecta para la 
conservación y protección de los alimentos debido a la ausencia del oxígeno del 
aire hasta un 99 %, principal causante de la propagación de las bacterias 
aerobias que aceleran el proceso de descomposición de los alimentos. Por ello, 
los productos alimenticios conservados al vacío aumentan su vida útil en un 
400% (SENA, 2010).  
 
 Propiedades y usos del producto 
Estas máquinas, en general, mejoran la presentación de los diversos productos 
alimenticios; ya sea para su conservación, consumo o venta. Además, lo 
importante es que prolongan el tiempo de vida del producto. En el caso de la 
manipulación de productos alimenticios, que requiere de una serie de cuidados; 
destaca la higiene, y la manipulación de diversos métodos para su conservación, 
siendo uno de estos el que consiste en el uso de diversos tipos de envasadoras, 
a fin de asegurar la frescura y calidad del producto.  
Por ello, dentro de los diversos usos y aplicaciones podemos mencionar:  
-  Garantiza la calidad de los productos alimenticios 
-  Permite aumentar la conservación y prolonga el tiempo de vida de los 
productos  
-  Ofrece mayor limpieza y orden en el almacenamiento 
-  Reduce los costos que implica la conservación de los productos 
- Conserva la frescura y el sabor original de los productos (SENA, 2010) 
 
 




 Ficha técnica del producto comercial 
Tabla 2: Ficha técnica de la máquina envasadora al vacío 
 FICHA TÉCNICA DE LA MÁQUINA 









ESPECIFICACIONES TÉCNICAS  
Presión mínima de la cápsula de vacío <1kpa 
Tamaño de la cápsula de vacío 385*320*(50)80mm 
Tamaño de la faja caliente sellado 300*10mm 
Rapidez de sellado 1-3 por minuto 
Voltaje 220V/60Hz 
Potencia de sellado 0.8KW 
Potencia de bomba  0.7 KW 
Rapidez el exhausting 3.0 L/S 
Dimensión de la máquina 480*370*320mm 
Peso de la máquina 43 Kg 
 
INSTRUCCIONES DE USO 
 Conectar la máquina a la toma de corriente 
 Prender la máquina 
 Programar los tiempos en que trabajará la máquina 
 Colocar el producto en bolsas (calibre adecuado) 
 Introducir el producto en la envasadora  
 Cerrar la cúpula de acrílico para que realice el proceso completo de envasado al vacío 
 Retirar los ejes de sujeción de seguridad de la tapa 
 Abrir la tapa de la máquina y extraer el producto al vacío 
 Apagar el equipo 
 Desenchufar el equipo de la toma de corriente 
 Revisar la máquina con la finalidad de verificar que no haya residuos del producto  
 Si es necesario, realizar una limpieza, esto va a depender del tipo de producto (SENA, 
2010) 




CARACTERÍSTICAS DE USO 
 Colocarse guantes para utilizar la máquina 
 El operario no deberá usar joyas al momento de manipular la máquina 
 Las conexiones deben estar alejadas de la humedad para evitar el paso de corriente al 
operario. 
 La máquina debe estar en una superficie plana 
 Verificar que el voltaje de la máquina corresponda con el del lugar de trabajo 
 No utilizar la máquina si el cable o enchufe están defectuosos. 
 No forzar la máquina a trabajar por periodos largos de tiempo, el recomendado es de 
8 horas contantes con una hora de descanso, puede trabajar 2 turnos diarios (SENA, 
2010) 
MANTENIMIENTO 
 Correctivo: Solo cuando la máquina presente alguna falla eléctrica o mecánica que 
impida su adecuado funcionamiento. 
 Preventivo: Se verifica que la máquina y sus partes se encuentren en buen estado, con 
la finalidad de asegurar el correcto funcionamiento que viene haciendo. (SENA, 2010) 
PROCEDIMIENTO DE LIMPIEZA Y DESINFECCIÓN 
 Apagar la máquina envasadora al vacío. 
 Desconectar la máquina del enchufe 
 Humedecer las superficies a limpiar con agua potable, cubriendo totalmente, es ideal 
la limpieza con una manguera, de lo contrario utilizar baldes plásticos. 
 Aplicar jabón alcalino de 2 – 5% con una esponja o cepillo por todas las superficies 
esparciendo la solución. 
 Restregar las superficies eliminando todos los residuos que puedan estar presentes. 
 Enjuagar con suficiente agua potable, para que no queden restos de jabón. 
 Revisar que la máquina se encuentre totalmente limpia, de lo contrario, proceder 
nuevamente con la limpieza hasta que la superficie quede completamente limpia. 
 Desinfectar cuando se ha culminado con el paso anterior, para ello utilizamos una 
solución de hipoclorito de sodio a 200ppm, ésta debe cubrir en su totalidad la 
superficie. Se debe utilizar un recipiente para esparcir la solución del agente 
desinfectante. 
 La solución de hipoclorito de sodio debe actuar por un periodo de 10 minutos 
aproximadamente en la superficie de la máquina. 
 Enjuagar con abundante agua potable. (SENA, 2010) 
CONTROL ESPECIAL DURANTE EL MANEJO 
 Nunca se debe trabajar con la máquina si se sospecha que no está funcionando 
correctamente. 
 Los operarios de la máquina envasadora deben colocarse la indumentaria respectiva 
antes del manejo de la misma. (SENA, 2010) 
Fuente: SENA Centro Agropecuario “La Granja” 














 Identificación arancelaria  
El producto presenta la siguiente partida arancelaria, según indica la web 
de la SUNAT. 
 








Máquinas y aparatos, 
material eléctrico y sus 
partes; aparatos de 
grabación o 
reproducción de sonido, 
aparatos de grabación o 
reproducción de imagen 
y sonido en televisión, y 
las partes y accesorios 













Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria - SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 4: Gravámenes vigentes para la nacionalización de la 
máquina envasadora al vacío. S.P.N. 8422.40.20.00, año 
2019 
Gravámenes Valor 
Ad / Valorem 0 % 
Impuesto Selectivo al Consumo 0 % 
Impuesto General a las Ventas 16 % 
Impuesto de Promoción Municipal 2 % 
Derecho Específico N.A. 
Derecho Antidumping N.A. 
Seguro 1 % 
Sobretasa 0 % 
Unidad de Medida U 
Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración 
Tributaria -SUNAT 








 Matriz FODA del producto 
Tabla 5: Matriz FODA del producto 




- Las máquinas envasadoras cuentan 
con certificación ISO 9000 
- Máquina de costo accesible y espacio 
reducido, de acuerdo a normas de 
equipamiento gastronómico 
- Máquina de fácil manejo y uso 
- Producto de tecnología avanzada 
- Variedad de beneficios que 




- Producto poco conocido y de bajo 
posicionamiento en el mercado 
peruano por escasa publicidad en 
medios masivos 
- Facilidad de encontrar un 
proveedor de este tipo de 
máquinas 
- Necesidad de almacén para el 
producto  
 
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 
 
- Tasas positivas de crecimiento en la 
economía peruana 
- Boom gastronómico en el Perú. 
- Crecimiento del poder adquisitivo del 




- Ofrecer un producto con calidad 
certificada para aprovechar el 
crecimiento del sector tecnológico 
- Aprovechar los beneficios que brinda la 
máquina para poder ingresar a otros 
sectores aparte de los restaurantes 
 
 
- Promover a través del marketing 
digital, los beneficios de la máquina 
envasadora a vacío para el rubro 
gastronómico 
- Fomentar a través de los diferentes 
medios publicitarios el uso de este 
producto a nivel comercial y 
doméstico 
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 
 
 Volatilidad del dólar 
 Aumento del precio del flete (cambio 
del precio del combustible) 
 Cambio en Acuerdo Comercial China-
EE.UU (ventajas para la aparición de 
nuevos competidores) 
 Aparición de productos sustitutos 
 Tecnología cambiante 
 
 
- Ofertar precios competitivos para 
enfrentar las reacciones de las 
empresas que comercializan el 
producto 
- Establecer un número razonable de  
stock de máquinas para satisfacer la 
demanda del mercado  
 
- Coordinar y establecer alianzas 
estratégicas con empresas aliadas 
potenciales 
- Posicionar y fortalecer el producto 
a través de los servicios de pre y 
post venta con el objetivo de 
fidelizar al cliente 
Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria -SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




1.2. Análisis del sector  
1.2.1. Situación actual de la oferta 
 
Existe una gran cantidad de empresas peruanas que realizan la importación del producto 
8422.40.20 al Perú, estas empresas con sus importaciones crean la oferta en el mercado 
peruano. A continuación, se muestra la tabla con las importaciones de los cinco 
principales proveedores en el mundo: 
 























Mundo 34967 100 1030 -1 -1 
España 9865 28.2 232 2 5.5 
Italia 8146 23.3 178 -12 -15 




3605 10.3 85 3 -7 
Alemania 2532 7.2 58 0 2 
Fuente: TRADEMAP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Como se observa en la Tabla 6, China, que será nuestro mercado proveedor, destaca 
como uno de los países que son los principales mercados de compra con un crecimiento 
sostenible en el valor importado con un 17 %, así como en la cantidad importada con un 
11 %, considerando una exportación a Perú de 299 toneladas en el 2018. 
 
 




 Productos similares  
Tabla 7: Lista de empresas competidoras directas en Lima Metropolitana, año 2019 
EMPRESAS COMPETIDORAS DIRECTAS EN LIMA METROPOLITANA - 2019 
EMPRESA DISTRITO V. VENTA FORTALEZA DEBILIDAD 
GASTROEQUIPOS 
CORP. PERÚ SAC 
Cercado de Lima $ 1350 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos 
- Relativa lejanía de local 
- Precio y postventa 
DRAFPACK EIRL Cercado de Lima $ 1400 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos 
- Relativa lejanía de local 
- Precio y postventa 
RYUSAC  
San Juan de 
Lurigancho 
$ 1350 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos 
- Relativa lejanía de local 
- Precio y postventa 
GRUPO  
INVERCORP SAC 
Surquillo $ 1350 
- Vende diversas máquinas para el procesamiento de alimentos en 
las que se encuentran las envasadoras al vacío, también vende 
balanzas, máquinas para refrigeración, cocción, menajes e 
insumos para helados 
- Precio 
MULTIVAC CHILE 
SUCURSAL DEL PERÚ 
San Isidro $ 1600 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos - Precio 
GRUPO PACKING PERÚ 
SAC 
La Victoria $ 1400 
- Vende diversas máquinas para el empaque y envasado, así mismo 




Surquillo $ 1400 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos - Precio 
INDUMEXEM  
DEL PERÚ SAC 
Callao $ 1350 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos 
- Relativa lejanía de local 
- Precio y postventa 
SIMACORP SAC 
San Juan de 
Lurigancho 
$ 1400 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos 
- Relativa lejanía de local 
- Precio 
BOXA SAC Miraflores $ 1350 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos - Precio 
IMPORTACIONES 
SELCOM SAC 
San Juan de 
Miraflores 
$ 1450 - Vende máquinas envasadoras al vacío y otros productos sustitutos 
- Relativa lejanía de local 
- Precio 
Fuente:  GASTROEQUIPOS CORP. PERÚ SAC, DRAFPACK EIRL, RYUSAC, GRUPO INVERCORP SAC, MULTIVAC CHILE SUCURSAL DEL PERÚ, GRUPO PACKING PERÚ SAC, 
QUICKPACK PERÚ SAC, INDUMEXEM DEL PERÚ SAC, SIMACORP SAC, BOXA SAC, IMPORTACIONES SELCOM SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 




Tabla 8: Lista de empresas competidoras indirectas en Lima Metropolitana, año 2019 
EMPRESAS COMPETIDORAS DIRECTAS EN LIMA METROPOLITANA - 2019 
EMPRESA DIRECCIÓN PRECIO DE VENTA OBSERVACIÓN 
SISCODE Ate $ 850 
No vende máquinas envasadoras al 
vacío, pero si vende máquinas 
selladoras, pero no quitan el 
oxígeno al producto, solo lo 
mantienen en un estado hermético 
tratando de mantener su frescura y 
que el aroma no se propague donde 
se guarde. 
PROCESOS CONTINUOS SA Ate $ 900 
NEUMOPACK  
SAC 
San Miguel $ 880 
SAN MARCO  
PERÚ SAC 
Chorrillos $ 890 
FAMIPACK SAC Callao $ 910 
ELECTRO FILL  
PACK SRL – EFIPACK 
Cercado de Lima $ 865 
DELIPACK EIRL Independencia $ 850 
Fuente: SUNAT, SISCODE, PROCESOS CONTINUOS SA, NEUMOPACK SAC, SAN MARCO PERÚ SAC, FAMIPACK SAC, 
ELECTRO FILL PACK SRL – EFIPACK, DELIPACK EIRL, CRENTERIA 
Elaboración: SOLIPACK SAC




 Exportación de los últimos 5 años 
La exportación mundial de máquinas para el proceso de envasado ha cambiado 
en el transcurrir del tiempo, pues las exportaciones han crecido en los países, 
como se muestra a continuación: 
 
Tabla 9: Lista de exportadores para la partida 8422.40 (en miles USD), años 2014 - 
2018 
Exportadores 2014 2015 2016 2017 2018 
% 
2018 
Mundo 9365774 8323448 8291043 8786144 9748831  
Italia 2859658 2480058 2420572 2606185 2970555 30.47% 
Alemania 2580593 2002669 2062210 2106268 2339087 23.99% 
Países Bajos 321827 357575 359173 422357 452994 4.65% 
China 357904 375109 394347 378302 447884 4.59% 
España 339895 295440 319863 334999 366466 3.76% 
Suiza 454846 462399 378941 355596 343230 3.52% 
Japón 286059 285088 320626 313241 340104 3.49% 
Estados Unidos de 
América 
224214 215692 207837 224656 255481 2.62% 
Francia 251704 195714 245460 207497 215474 2.21% 
Canadá 134743 168895 153252 158858 191633 1.97% 
Fuente: TRADEMAP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Como se observa en la Tabla 9, para la P.A. 8422.40 en el año 2018, Italia es uno de 
los principales proveedores a nivel mundial con un 30.47% de participación en el 
mercado; China, nuestro mercado proveedor, se ubica en el cuarto lugar con 4.59% 
de participación en exportación. Además, se observa un crecimiento sostenido en 
los últimos cinco años con un incremento considerable del 15.54% en su 
exportación del año 2018. Las exportaciones con respecto al rubro de máquinas 
para el envasado al vacío se ha ido incrementando de manera anual, lo que nos 
resulta muy favorable, es decir, como importadores este panorama es interesante 
ya que al haber mucha demanda el costo de la máquina puede disminuir, eso puede 
reflejar mayor margen de ganancia para nosotros.




  Precio al cliente  
La fijación de precios es un reto al que a menudo se ven enfrentadas las empresas. 
Por lo tanto, la implementación de una estrategia de fijación de precios nos 
permitirá obtener excelentes beneficios, crecer a un ritmo constante y mantener 
un buen margen de ganancias. El pricing se enfoca en fijar precios que le aporten 
valor al cliente, pero también determina precios de venta que sean rentables para 
nuestra empresa. Cuando establecemos una estrategia de pricing basada en el valor 
que el cliente obtiene por los resultados, dejamos de lado la forma tradicional de 
evaluar los precios de venta de un producto y/o servicio, es decir, el precio basado 
en el coste (Marketing, 2017). 
Bajo este concepto, nuestro margen de ganancia será del 113%. Utilizaremos el 
método costing, el precio se fijará en base a un margen de ganancia sobre los 
costos; y el método pricing, el precio se fijará considerando el precio promedio del 
mercado, es decir, teniendo como referencia el precio de la competencia. 
Ambos modelos nos permiten fijar nuestros precios, puesto que, ponemos un 
margen sobre los costos, pero a la vez buscamos que nuestro precio se encuentre 
dentro del precio promedio del mercado, que se ajuste perfectamente a la 
percepción del consumidor y a la vez rentable para la empresa. A continuación, en 
la tabla 10 se muestra la fijación del precio de la máquina para el primer año de 
servicios. 
 
Tabla 10: Fijación del precio para la 













Costo Unitario Importación  1,867 
Margen de ganancia 2,125 
Valor de Venta  3,992 
Precio de Venta (con IGV) 4,710 




 Localización  
Nuestro local se ubica en el distrito de Surquillo, asumiendo una estrategia de 
ubicación por segmentación en base a la cercanía a las zonas geográficas con 
población A y B, donde se ubica nuestro mercado objetivo. Los distritos de nuestro 
mercado objetivo se ubican en las zonas 6 (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena, San Miguel) y 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago de Surco y 
La Molina) de Lima Metropolitana del nivel socioeconómico A y B, como se observa 
en la siguiente tabla: 
 
Tabla 11: Estructura socioeconómica por zonas geográficas de Lima Metropolitana, año 2019 
  POBLACIÓN 
ESTRUCTURA SOCIOECONÓMICA 
(% HORIZONTAL) 
 ZONAS MILES % A B C D E 
1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo 1309.3 12.4% 0.0 14.6 39.7 36.6 9.1 
2 
Independencia, Los Olivos, San 
Martín de Porras 
1318.3 12.5% 2.1 28.3 47.6 19.9 2.1 
3 San Juan de Lurigancho 1157.6 10.9% 1.1 21.5 44.6 25.3 7.5 
4 Cercado, Rímac, Breña, La Victoria 771.2 7.3% 2.5 29.9 43.9 21.5 2.2 
5 
Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa 
Anita, San Luis, El Agustino 
1477.6 14.0% 1.4 11.6 45.6 33.3 8.1 
6 
Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena, San Miguel 
377.7 3.6% 16.2 58.1 20.5 3.5 1.7 
7 
Miraflores, San Isidro, San Borja, 
Surco, La Molina 
810.6 7.7% 35.9 43.2 13.6 6.3 1.0 
8 
Surquillo, Barranco, Chorrillos, San 
Juan de Miraflores 
878.3 8.3% 2.0 29.1 48.8 17.3 2.8 
9 
Villa El Salvador, Villa María del 
Triunfo, Lurín, Pachacamac 
1098.7 10.4% 0.5 7.9 52.2 31.6 7.8 
10 
Callao, Bellavista, La Perla, La 
Punta, Carmen de la Legua, 
Ventanilla, Mi Perú 
1100.4 10.4% 1.4 19.0 46.0 24.4 9.2 
11 Cieneguilla y balnearios 190.5 1.8% 0.0 9.9 47.6 32.7 9.8 
 TOTAL LIMA METROPOLITANA 10580.9 100.0% 4.3 23.4 42.6 24.1 5.6 
Fuente: Market Report 2019. Compañía Peruana de Estudios de Mercados y Opinión Pública – CPI  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Se observa en la Tabla 11, que en las zonas 6 y 7 se concentran la población de nivel 
socioeconómico A y B, en la cual se encuentran los distritos de nuestro mercado 
objetivo.  
De igual manera se considera como estrategia de ubicación, el precio por metro 
cuadrado de un alquiler de oficina o local comercial por distritos, como se aprecia 
en la siguiente tabla: 




Tabla 12: Oficinas en alquiler en Lima Metropolitana, 
precios en USD/M2 por mes, año 2019 
 DISTRITO PRECIO USD/ M2 
1 San Isidro 14.7 
2 Miraflores 14.0 
3 Santiago de Surco 13.9 
4 San Borja 13.3 
5 Barranco 13.0 
6 Magdalena del Mar 12.9 
7 Jesús María 12.9 
8 Media Lima 12.5 
9 Lince 12.4 
10 Pueblo Libre 11.1 
11 Surquillo 11.1 
12 San Luis 10.7 
13 Cercado de Lima 10.6 
14 La Victoria 9.5 
15 Chorrillos 8.7 
Fuente: Urbania.pe - 2019  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
  
Se observa en la Tabla 12, que el precio por metro cuadrado en el distrito de 
Surquillo es de USD 11.10, es un precio relativamente bajo considerando la cercanía 
a los distritos en la cual se encuentra nuestro mercado objetivo. Esto nos permitirá 














Figura 1: Localización de oficina - Distrito de Surquillo 
Fuente: SIGE - INEI 
Elaboración: SIGE – INEI, SOLIPACK SAC 
 
 




  Distribución 
Según el concepto de canal de distribución, también llamado canal de venta, define 
y marca las diferentes etapas que atraviesan un producto o servicio desde el 
fabricante hasta llegar al consumidor final. El canal de distribución de un servicio 
tiene como finalidad poner el producto a disposición de los consumidores y, para 
lograrlo, se desarrolla un sistema de intermediación entre la empresa productora y 
el consumidor: el sistema de distribución comercial. La titularidad de la propiedad 
del producto va a determinar el tipo de canal, que puede ser distinto en función de 
la longitud del canal de distribución: canal directo, canal indirecto, canal corto, 
canal largo (VENDUS, 2019). 
En este contexto se ha formulado una estrategia de distribución de canal directo, 
es decir no contaremos con distribuidores, ya que la comercialización de nuestras 
máquinas será directamente al cliente final, con el objetivo de no encarecer el 
producto y poder fidelizar al cliente. Así, nuestra venta es cara a cara, venta online 
o venta por catálogo de página web. Para ello se terceriza el servicio de envió de 
paquetería. 
 
 Compradores y consumidores  
Es necesario diferenciar entre lo que es ser un cliente y un consumidor. Cuando se 
trata de definir el término consumidor, es necesario diferenciar los conceptos 
implícitos en él, puesto que de su delimitación dependen las políticas de 
comunicación empleadas. Por una parte, vamos a distinguir entre cliente y 
consumidor (o lo que es lo mismo, comprador y usuario). Cliente y consumidor 
suelen considerarse como un término sinónimo, sin embargo, a efectos de 
marketing, es importante la distinción entre estos dos conceptos pues puede 
implicar el establecimiento de distintas políticas comerciales para cada uno de 
ellos:  
Cliente o comprador: es quien periódicamente compra en una tienda o empresa. 
Puede ser o no el usuario final. 
Consumidor: es quien consume el producto para obtener su beneficio central o 
utilidad. Puede ser la persona que toma la decisión de comprar (RIVERA, ARELLANO, 
& MOLERO, 2000). 
 




Bajo esta premisa, los compradores y consumidores a la vez serán todas aquellas 
empresas que necesiten comprar y/o utilizar la máquina envasadora al vacío para 
optimizar la presentación y conservación de sus productos alimenticios perecibles 
y otros tantos que necesiten ser empacados.  
 
 Proveedores  
 
Tabla 13: Proveedores de máquinas envasadoras al vacío (China) 
PROVEEDOR TIPOS DE MÁQUINAS  
Shanghai Yute International Trade Co., 
LTD 
Envasadoras al vacío, selladoras 
continuas y túneles. 
Zhejiang Dongri Import & Export Co., 
LTD  
Envasadoras al vacío, dosificadores 
y doypack. 
Dajiang Machinery Equipment Co., LTD  
Envasadoras al vacío y selladoras 
continuas. 
Fuente: ALIBABA, MADE IN CHINA, Shanghai Yute International Trade Co., LTD, Zhejiang 
Dongri Import & Export Co., LTD, Dajiang Machinery Equipment Co., LTD. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Se ha elaborado la relación de tres proveedores de China que nos garantizan la 
importación de las máquinas envasadoras al vacío a comercializar; además, nos 
permite asegurar que estas tengan los repuestos originales de fábrica. Con estos 
tres proveedores de la tabla 13 ya hemos tenido relación comercial por lo que se 
ha establecido un alto nivel de confianza. También se ha realizado la homologación 
a estos proveedores y elegir a uno de ellos para realizar las importaciones, en la 
tabla 41 se puede encontrar lo mencionado. 
 
 
1.2.2. Situación actual de la demanda 
La información que se presenta en las siguientes tablas nos muestra el panorama 
actual y futuro del país exportador China y el país importador Perú. Los datos 
considerados relevantes para ello son: PBI de ambos países, PBI per cápita de Perú y 









Gráfico 1: PBI de Perú 2002 – 2019 (Variaciones porcentuales) 
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú - BCRP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En este gráfico se evidencia claramente un ciclo, en dónde se tiene una etapa de 
auge, depresión, caída o suelo, recuperación y está siguiendo una tendencia 
ligeramente decreciente, se espera que en los próximos años este panorama resulte 
más atractivo. Con respecto al PBI en términos monetarios (millones S/ 2007), éste 












Gráfico 2: PBI del Perú 2002 – 2019 (Millones S/ 2007) 
Fuente: BCRP  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




También mostramos un gráfico sobre la estimación del crecimiento del PBI 













Gráfico 3: PBI Potencial de Perú 
Fuente: BCRP - Estimación del PBI potencial mediante un modelo dinámico semiestructural 
para Perú 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
El PBI Potencial se define como el nivel más alto que el PBI observado puede 
alcanzar en el mediano plazo sin causar presiones inflacionarias. El PBI potencial 
refleja el uso eficiente de los factores de producción, capital y trabajo y la evolución 
de la productividad total de los factores de producción. Si el PBI observado se ubica 
por encima del PBI potencial, el BCRP eleva la tasa de interés referencial para 
desacelerar la economía, si el PBI observado se ubica por debajo del PBI potencial 
el BCRP disminuye la tasa de interés para acelerar la economía. Esta misma regla la 
sigue el MEF. Si el PBI observado se ubica por encima del PBI potencial el MEF ajusta 
el gasto fiscal para desacelerar la economía. Si el PBI observado se ubica por debajo 
del PBI potencial el MEF aumenta el gasto para acelerar la economía. 
(Campodónico, 2018). 
En la siguiente tabla se muestra el resumen de las variaciones porcentuales con 
respecto al PBI y PBI potencial de Perú, se pueden apreciar las siguientes tasas de 
crecimiento:  
 




Tabla 14: PBI y PBI Potencial de Perú 
Años PBI PBI Potencial 
2002 5.50% 4.90% 
2003 4.20% 4.90% 
2004 4.90% 4.80% 
2005 6.30% 6.00% 
2006 7.50% 7.10% 
2007 8.50% 8.20% 
2008 9.10% 7.00% 
2009 1.10% 6.10% 
2010 8.50% 5.80% 
2011 6.50% 5.60% 
2012 5.90% 5.50% 
2013 5.80% 5.20% 
2014 2.40% 4.10% 
2015 3.30% 3.70% 
2016 4.00% 3.60% 
2017 2.50% 3.60% 
2018 4.00%  
2019 2.16%  
Fuente: BCRP 


















Gráfico 4: PBI de China 
Fuente: Datos Macro 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
El Gráfico 4 muestra el PBI de China, tiene un crecimiento sostenido durante los años 
2015 a 2018, aunque el PBI se mantiene, igualmente se define en un panorama 
favorable para quien desee invertir. 
China es un mercado atractivo para invertir en nuevos planes de negocios, 
recordemos que entre el año 1978 y 2017 el PBI de China pasó de US$150.000 
millones a US$12.240.000millones (según cifras de la ONU), tal y como lo muestra el 
gráfico 5, eso demuestra que el cambio en las reformas económicas del país permitió 
el crecimiento significativo del mismo. 
 
Gráfico 5: PBI de China en términos monetarios 
Fuente: BBC, UNCTAD 
Elaboración: SOLIPACK SAC 





Gráfico 6: PBI per cápita de Perú 
Fuente: Datos sobre las cuentas nacionales del Banco Mundial y archivos de datos sobre 
cuentas nacionales de la OCDE. 
Elaboración: SOLIPACK SAC. 
 
El Gráfico 6 muestra el PBI per cápita de Perú, podemos observar una vertiente 
positiva que se ha ido incrementando paulatinamente desde el año 1960 hasta la 
actualidad, es decir, debido al desarrollo económico del país, el peruano mejora su 











Gráfico 7: Variación del dólar respecto al sol 
Fuente: Banco Central de Reserva del Perú - BCRP 
Elaboración: SOLIPACK SAC. 
 




El Gráfico 7 muestra las variaciones del dólar desde diciembre del 2017 hasta 
diciembre del 2019, el dólar desde el mes de julio se ha ido incrementando de 
manera lenta, en dicho mes registró un TC de 3.28, actualmente registra un TC de 
3.36, esta información se obtuvo de Banco Centra de Reserva del Perú – BCRP. 
 
Tabla 15: Exportaciones de China con respecto a máquinas envasadoras al vacío 
Fuente: TRADEMAP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 15 muestra las exportaciones realizadas de China al mundo, se observa 
como año a año se va incrementando, lo que refleja una tendencia favorable para 
nosotros ya que encontraremos mayor oferta, lo que hace posible la reducción de 
los costos de dichas máquinas y por ende nos permite obtener mayores márgenes 
de ganancia. 
 
Este crecimiento de la demanda se debe también al crecimiento del sector 
gastronómico, que es uno de los principales consumidores de este producto. Según 
el INEI, el Índice de Producción de Alojamiento y Restaurantes registró en abril 2019 
un aumento de 4,12% respecto a abril 2018, por el dinamismo de las actividades de 
restaurantes y de alojamiento. La actividad de restaurantes mostró evolución 
positiva por apertura de sucursales, extensión del horario de atención, amplia oferta 
culinaria, alianzas estratégicas con empresas del sector privado como bancos y 
supermercados, ampliación del servicio delivery y nuevas promociones. (INEI, 2019) 


















1 Mundo 1825597 1883763 1879385 2108583 2210869 
2 EE.UU 256485 252755 269212 343151 314895 
3 Alemania 57937 62506 68330 93323 111612 
4 Japón 100666 86050 70128 75360 94993 
5 Vietnam 42744 59824 55773 76151 93648 
15 Italia 32016 34378 34854 55234 53619 





Gráfico 8: Índice de la producción de alojamientos y restaurantes, Ene. 2017-
Abr.2019 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática - INEI 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
En el Gráfico 8, se aprecia que la variación % interanual ha tenido un crecimiento 
sostenido desde el año 2017 hasta el año 2019, año en el cual el índice de la 
producción de alojamiento y restaurantes registra un aumento de 4,12%. 
Esto sustentado en el avance del subsector restaurantes en 3,67% y el subsector 















Gráfico 9: Evolución mensual de la actividad Restaurantes: 2016-2019 (Variación %) 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática - INEI 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 Información histórica 
El ser humano contantemente ha buscado la manera de conservar mejor sus alimentos, 
ya que de esta manera los puede mantener en el mejor estado posible para consumirlos 
cuando hubiera escasez. Desde el inicio de la salazón, siempre ha estado buscando 
técnicas que le permitan aumentar la conservación y evitar su oxidación. En cuanto al 
mecanismo de conservación al vacío, podemos decir que se inició con Nicolás Appert, 
un famoso cocinero que inventó la conservación hermética de los alimentos, fue el que 
creó la primera fábrica de conservas del mundo, para ello utilizó como base los estudios 
previos hechos por Blaise Pascal sobre el vacío y sus leyes, que luego ampliaron Galileo 
y Pascal. Inicialmente la conservación de alimentos tenía fines militares, para que los 
soldados pudieran comer bien durante el tiempo que estaban en las guerras y esas 
largas campañas de lucha. Este fue el punto de partida de la industria alimentaria, ya 
que poco a poco fue mejorando las técnicas y procesos de conservación, eliminando el 
aire para prolongar el tiempo de vida de los productos alimenticios. En el auge del siglo 
XX, alrededor de los años 70, fue que aparecieron por fin las famosas bolsas para el 
envasado al vacío y con ellas las primeras máquinas envasadoras. Para esa misma época 
George Pralus experimenta con la técnica del cocinado al vacío sobre el paté. Desde ese 
entonces, la industria ha ido mejorando el proceso, introduciendo al mercado máquinas 
para el envasado al vacío no solo a nivel profesional, también doméstico, para que las 
personas puedan envasar sus productos en la comodidad de su casa, de esta manera 
ahorran dinero alargando la vida de los alimentos.  




Actualmente ha evolucionado tanto la técnica que ya se emplea también para la cocina 
al vacío, esto ha aumentado mucho la seguridad alimentaria en la cadena de distribución 
y consumo. Fue el inventor Hans Christian el que en 1984 creó el primer sistema de las 
máquinas actuales, siendo el precursor de las que tenemos ahora.  Las envasadoras 
fueron evolucionando hacia modelos de doble cámara y las máquinas de termoformado, 
tanto así que los modelos actuales tienen las operaciones digitales, sensores que hacen 
que puedan trabajar solas, y muchas más funcionalidades, que les permiten envasar 
líquidos, marinar y preparar alimentos para luego ser cocinados en las mismas bolsas. 
Del mismo modo en que evolucionaron las mejores envasadoras al vacío, también han 
evolucionado las bolsas y rollos, el precio de estas actualmente son muy accesibles. 
(Andalucía, 2019). 
 
 Factores determinantes 
El envasado al vacío consiste en la eliminación total del aire dentro del envase, sin que 
sea remplazado por otro gas. Este método de envasado se emplea actualmente para 
distintos tipos de productos: carnes frescas, carnes curadas, quesos, etc. En menor 
medida se utiliza en panadería otros productos con una consistencia blanda, ya que la 
aplicación de vacío puede provocar una deformación en el producto (Villén, 2017). 
Bajo esta premisa, las empresas que necesitan una envasadora al vacío deben saber 
cuáles son los factores más importantes a la hora de determinar su compra. Aunque 
no es muy cara, representa una gran inversión para la pequeña y micro empresa por 
lo que es determinante encontrar exactamente lo que buscan para realizar una 
inversión acorde a sus necesidades. Por todo esto, los factores determinantes a la hora 
adquirir una envasadora al vacío son: 
- Potencia: Se recomienda adquirir un modelo con regulador de potencia. 
- Precio: El precio, en la mayoría de casos marca la diferencia. En el mercado existen 
modelos con un precio promedio, precio establecido para envasadoras de uso 
profesional. 
- Peso: Se considera este factor sobre todo cuando se sabe que el traslado será muy 
frecuente. 
- Unidades de envasado: Si la empresa necesita optimizar la productividad del 
envasado, debe tener en cuenta cuántas unidades puede envasar al vacío a la vez la 
maquinaria.  




- Capacidad de la bomba de la envasadora: Se debe tener en cuenta este factor ya 
que cuanto mayor sea la capacidad más presión tendrá y por consiguiente más 
velocidad.  
 Tipo de demanda  
El tipo de demanda es continua, se trata de demandas que se encuentran en petición 
continua. Es aquella que permanece durante largos periodos, desarrollándose en 
crecimiento como ocurre en los alimentos, cuyo consumo irá en aumento mientras 
crezca la población, lo mismo sucede en el caso de las máquinas envasadoras al vacío, 
la demanda irá creciendo mientras crezca el sector restaurantes.   
 Sistema HACCP  
Este sistema de administración ha sido diseñado para ser implementado en cualquier 
área de la industria de la alimentación, desde el cultivo y la cosecha, pasando por la 
transformación, elaboración y distribución de los alimentos para el consumo. 
El sistema HACCP, además de garantizar un sistema de gestión de la inocuidad de los 
alimentos basado en el control de puntos críticos, también contribuye a un uso más 
eficaz de los recursos y una respuesta más oportuna con la implantación de medidas 
de seguridad alimentaria: 
- Ofrece confianza a los consumidores sobre la higiene de los alimentos. 
- Determina los peligros que pueden tener la inocuidad de los productos. 
- Aumenta la competitividad entre organizaciones de la industria de la 
alimentación. 
- Introduce el uso de nuevos productos y tecnologías. 
- Promueve el cumplimiento de los requisitos. 
A la hora de implantar un plan HACCP se pueden establecer dos fases. 
Primera fase 
Formación del equipo HACCP con un grupo multidisciplinar liderado por un jefe de 
equipo que sea especialista en el sistema de productos, así como expertos que 









Esta segunda fase coincide, además, con los 7 principios del HACCP 
Principio 1. Relacionar cada uno de los peligros potenciales asociados a cada etapa del 
proceso hasta su consumo final. Analizar dichos peligros y determinar qué acciones se 
pueden llevar a cabo para control, reducción o eliminación. 
Principio 2. Determinar los Puntos Críticos de Control (PPC). 
Principio 3. Establecer los límites críticos para cada PPC. Puede darse la casualidad de 
que se establezca más de un límite crítico para una determinada fase. 
Principio 4. Establecer un sistema de vigilancia para cada PPC. La información obtenida 
debe ser evaluada por una persona cualificada para la aplicación de medidas 
correctivas. 
Principio 5. Establecer medidas correctivas para los desvíos que se produzcan. Estas 
acciones deben asegurar que el PPC está bajo control. 
Principio 6. Establecer los procesos de verificación para comprobar que el sistema está 
trabajando correctamente. 
Principio 7: Establecer registro y documentación apropiados. 
El certificado HACCP puede ser utilizado por cualquier organización, directa o 
indirectamente, involucrada en la cadena alimentaria, incluyendo proveedores de 
servicios de alimentación: bares, restaurantes, cadenas de comida rápida, empresas 
de catering, hospitales, hoteles, granjas, pesquerías, lecherías, procesadores de 
alimentos para humanos y animales y servicios de apoyo, como transportistas y 
distribuidores. (ASESORES, 2018) 
 
 ISO 22001 
En la actualidad, la norma ISO 22001 es certificada por las más prestigiosas y 
reconocidas empresas fabricantes o procesadoras de alimentos en todo el mundo. 
Este estándar internacional es el más completo de todos los que podrían utilizarse para 
manejar un Sistema de Gestión orientado a la Inocuidad de los Alimentos, ya que 
incorpora herramientas de la norma ISO 9.001, Buenas Prácticas de Manufactura y el 
concepto de HACCP (análisis de riesgos y puntos críticos de control), conformando un 
único sistema integral. Los mercados más desarrollados y exigentes del mundo, vienen 




incorporando normativas que garanticen la inocuidad de los productos alimenticios. 
La normativa ISO 22.001 es la mejor herramienta para garantizar la Calidad de un 
alimento, desde la materia prima hasta la puesta a disposición del consumidor. 
La norma internacional ISO 22001 especifica los requisitos que debe cumplir un 
sistema de gestión para asegurar la inocuidad de los alimentos a lo largo de toda la 
cadena alimentaria, aseguran la no contaminación de los alimentos, durante los 
procesos de producción y distribución. El control de alimentos tiene que contemplar 
todas las actividades que se lleven a cabo en cualquiera de las etapas de la cadena 
alimentaria. Desde la producción primaria, hasta la comercialización y el consumo, 
pasando por la elaboración y el almacenamiento. Podemos decir que la norma ISO 
22001 aborda de forma sencilla y lógica el autocontrol, garantizando la seguridad 
sanitaria de los alimentos y por lo tanto de los consumidores. 
La norma ISO 22001 incorpora los principios del HACCPP y de los programas de 
prerrequisitos de un sistema de gestión de tipo ISO 9001 que las compañías buscan 
integrar su sistema de calidad y su sistema de gestión de seguridad de los alimentos. 
ISO 22001 está alineada con otras normas ISO de sistemas de gestión, por lo que es 
fácil de integrar su gestión de la inocuidad alimentaria con la gestión de la calidad, el 
medio ambiente, o la de seguridad y la salud ocupacional.  
Los objetivos de esta norma son: la seguridad o inocuidad alimentaria, calidad de 
producto y calidad alimentaria. 
La norma 22001 tiene como base los requisitos de las buenas prácticas en la 
alimentación, los desarrollos de las mismas a través de los requisitos HACCP y la 
incorporación de un sistema de gestión según las normas ISO. Dentro de los beneficios 
que aporta el ISO 22001 destacan: 
- Gestionar la producción y comercialización de los alimentos inocuos considerando 
los requerimientos específicos del cliente/consumidor. 
- Demostrar conformidad con los requisitos legales y reglamentos aplicables en 
materia de inocuidad de los alimentos. 
- Aplicabilidad en toda la cadena de suministro de alimentos: “del campo a la mesa”. 
- Evitar duplicación de esfuerzos al ser compatible con otras normas de gestión. 
- Mayor posicionamiento nacional e internacional. 




- Mejorar continuamente y actualizar sus sistemas para que permanezcan vigentes y 
así dar a los proveedores e interesados confianza en sus controles de riesgos. 
El ISO 22001 es un sistema de calidad reconocido internacionalmente, en el mundo 
empresarial, en la administración y socialmente; aporta método y sistematización; 
consigue una mejor protección del consumidor, con lo que se aumenta su confianza, 
canaliza y aborda la mejora continua; es demostrable bajo certificación, mejora la 
cooperación entre los distintos estamentos relacionados con la industria alimentaria; 
contribuye a reforzar los mecanismos de seguridad alimentaria del sector turístico, 
armonizando requisitos y criterios; optimiza los procesos a lo largo de la cadena 
alimentaria, reduciendo los costes al prevenir que los alimentos entren en mal estado; 
y sistematiza y controla todos los procesos de la cadena alimentaria de la empresa. 
 
 Procesos de compra de un restaurante 
La gestión de compras es un proceso muy importante, pero la mayoría de empresas 
no le brindan la atención que merece, puesto que se enfocan principalmente en la 
producción y las ventas, dejando a las compras como un proceso de apoyo para la 
producción.  
El énfasis de la gestión de compras está en ordenar y recibir el producto sin considerar 
que estos elementos solo representan una pequeña parte de la gestión de compras. 
Es hasta ahora que las empresas reconocen la importancia del ahorro potencial 
existente en la gestión de compras. 
A continuación, mostramos cómo funciona el subsistema de compras de un 
restaurante: 




Figura 2: Subsistema de Compras - Modelo de Servicio de Alimentación 
Fuente: Tejada B. Administración de servicio de alimentación 2da ed. Editorial Universidad de 
Antioquia 2002 










Figura 3: Flujo de Materiales 
Fuente: Control de costos y gastos en los restaurantes – Cueva (2002) 










Las compras son la primera parte del proceso de flujo de materiales, que tiene como 
objetivo mantener el proceso productivo de la misma. 
Dentro de las operaciones previas a la gestión de compras se encuentra: el análisis de 
las necesidades, recepción de boletines, solicitud de oferta a los proveedores, análisis 

















Figura 4: Operaciones previas a la Gestión de Compras 
Fuente: Gestión de Compras en los servicios de alimentación 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 16: Etapas en el proceso de Gestión de Compras 
ETAPA PROCEDIMIENTO ACTIVIDAD 
PLANEAR 
Selección de proveedores y 
contratistas 
Esta actividad se da a través de una 
auditoría que se realiza a los 
proveedores  
Elaborar el presupuesto de 
compras 
Se realiza en función del número de 
comensales y platos que se ofrecen 
HACER 
Detección la necesidad de 
compra  
Se busca abastecer el nivel de inventario 
para cumplir con todos los platos 
durante el día 
Cotización  
Solicitar las proformas de los productos 
o materias primas que se necesite 
Elaboración de la requisición 
Determinar la lista de materias primas o 
productos a comprar 
Aprobación de compras 
Se aprueba la requisición de las 
materias primas y/o productos y se 
emite la orden de compra.  
Seguimiento de la compra  
Se realiza el seguimiento de acuerdo a 
lo establecido en la orden de compra 




Verificación del producto y/o 
materia prima 
Se validan las características de las 
materias primas y/o productos 
comprados, para constatar que cumple 
con los requisitos según lo especificado 
en la orden de compra 
Control de inventarios 
Mantener un adecuado manejo de 
suministro, accesibilidad y 
almacenamiento de materias primas 
y/o productos 
VERIFICAR Seguimiento al proveedor 
Evaluar a los proveedores en el ámbito 
de la restauración, emite confianza y 
mejora la relación suministrador – 
cliente por lo que se evitan 





Se efectúan reuniones para la mejora de 
aspectos claves de desempeño por 
proveedor. Llegar a conocer cómo 
trabajan los proveedores y chequear de 
forma constante lo pactado entre 
ambas partes permite confiar en la 
calidad los productos y garantizar un 
servicio adecuado de acuerdo con las 
exigencias del sector gastronómico. 
Fuente: Gestión de Compras en los servicios de alimentación, La evaluación de los proveedores 
de alimentos en restaurantes. Importancia y relevancia Chais Evesty Calaña Gonzales (2010). 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 




















Figura 5: Etapas en el proceso de Gestión de Compras 
Fuente: Gestión de Compras en los servicios de alimentación 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Las compras de los restaurantes están en función al promedio de número de 
comensales atendidos, capacidad de producción, capacidad de almacenamiento, 
fluctuaciones de producto, fluctuaciones de precios y los tipos de productos. El precio 
de compra de las materias primas y/o productos está ligado a la homologación de los 
proveedores, información objetiva de comportamiento del mercado y la dinámica en 
la oferta y demanda. 
El proceso de compra es el punto de inicio de la rentabilidad que afecta 
sensiblemente el desempeño de los demás subsistemas del servicio. La satisfacción 
del cliente comienza con una buena gestión de compra. 
 




 Procesos de producción de un restaurante 
Es complejo esquematizar este proceso en las diferentes zonas del área de producción, 
puesto que cada una tiene su propia dinámica. No obstante, el movimiento general 
del restaurante está dividido en dos etapas fundamentales: etapas de producción y 
etapas de pre - producción, que básicamente se refieren al estado higiénico y de 
preparación en el que se encuentra el alimento en cada una de ellas. 
En la etapa de pre-producción el alimento (materia prima, insumo y/o producto) 
permanece tal como fue entregado por el proveedor, mientras que en la etapa de 
producción ya han sufrido un proceso de transformación a cada platillo y son 
generalmente las que dan el frente al comedor. 
Una última etapa podría ser la post-producción, que consiste en el retiro de 
desperdicios y el lavado de equipo. Es importante que las áreas que comprenden las 
etapas de pre-producción se encuentren totalmente aisladas en las zonas de 
producción para evitar problemas de higiene relacionados con las contaminaciones 
cruzadas. 
Tabla 17: Diagrama de trabajo y zona de un sistema de producción 
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mercancías 
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Fuente: Cocinas Industriales – Proceso de producción 








El Sistema de producción 
Es la división de las operaciones en los restaurantes en diferentes actividades, cuya 
finalidad es llevar un platillo al comensal; es decir, hacer la transformación de la 
materia prima o insumos, en alimentos o bebidas para los clientes. Éste se enfoca 
principalmente en los siguientes puntos. 
Figura 6: El Sistema de Producción 
Fuente: Gestión de Compras en los servicios de alimentación 















1.3.  Análisis de mercado 
1.3.1. Investigación de mercado 
 Tamaño de la muestra  
La población estará compuesta por 6925 empresas, en el año 2019. Para determinar 
la muestra se empleará la fórmula que se detalla a continuación. 
𝑛 =  
(𝑝. 𝑞). 𝑍2. 𝑁








(0.05)2𝑋(6925 − 1) + (0.50𝑋0.050)𝑋1.962
 
           
n =   364 
 
 
 Metodología de investigación para estudio de mercado 
El presente estudio de investigación será de dos enfoques: cuantitativo y cualitativo, 
es decir, mixto; asimismo, se efectuarán encuestas dirigidas a empresas que necesiten 
optimizar la presentación y conservación de sus productos alimenticios, dentro de este 
segmento se ubicarán específicamente a los restaurantes cuyo rango estén ubicados 
en los distritos de las zonas 6 y 7, según la distribución de nivel socioeconómico de 
Lima Metropolitana.  
Para ello, se efectuó la visita a las ferias Expoalimentaria y GastroMaq para la 
realización de las encuestas, según las siguientes tablas: 
N Es el tamaño de la muestra que se va a tomar en cuenta para el trabajo de 
campo. Es la variable que se desea determinar (Hernández C. , 2016) 
p y q Representan la probabilidad de la población de estar o no incluidas en la 
muestra. De acuerdo a la doctrina, cuando no se conoce esta probabilidad 
por estudios estadísticos, se asume que p y q tienen el valor de 0.5 cada uno 
(Hernández C. D., 2016)  
Z Representa las unidades de desviación estándar que en la curva normal 
definen una probabilidad de error = 0.05, lo que equivale a un intervalo de 
confianza del 95 % en la estimación de la muestra, por tanto, el valor Z = 
1.96 (Hernández C. D., 2016) 
N El total de la población, en este caso 6925 empresas, considerando 
solamente aquellos que pueden facilitar información valiosa para la 
investigación (Hernández C. D., 2016) 
EE Representa el error estándar de la estimación. En este caso se ha tomado 



















2019 510 179 35 40000 25 – 27  
Setiembre 2019 
Fuente: ExpoAlimentariaPerú.com 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 19: Feria GastroMaq 2019 
Año Expositores Visitas totales Fecha 
2019 180 16000 9 – 12  
Octubre 2019 
Fuente: GastroMaq.pe 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
También se realizarán entrevistas de profundidad a especialistas y expertos del rubro 
de equipamiento, dentro del panorama gastronómico y/o industrias alimentarias. 
 
  Instrumento de medición 
Respecto del trabajo de campo, la herramienta elegida para validar el concepto de 
negocio dentro del mercado potencial será la encuesta y la entrevista. Siendo 
diseñadas con la forma de un test de concepto, cuya finalidad es validar la simpatía del 
grupo objetivo, es decir, los potenciales clientes, a fin de implementar la propuesta de 
la máquina de envasado al vacío, como el centro de una línea de negocio adicional al 














 Análisis y resultados de la encuesta 
 
1. ¿Ud. actualmente está utilizando una máquina envasadora al vacío en su 
restaurante? 






Si 120 33% 33% 33% 
No 244 67% 67% 100% 






El 67% de los encuestados (propietarios y/o administradores de restaurantes) a los que se 
realizó la encuesta manifestaron no utilizar aún la máquina envasadora al vacío, mientras 
que el 33% ya lo usa. Este resultado nos muestra que existe un mercado con alto porcentaje 
que aún no usa la máquina y que aún falta satisfacer, otorgándonos una gran probabilidad 
de incursión en ese mercado, ya que podemos persuadir a nuestros potenciales clientes 
ofreciendo los beneficios de nuestra máquina. 
A continuación, el desarrollo de las siguientes preguntas se realizó con el 67% de las 
personas encuestadas, las cuales manifestaron que aún no usan la máquina envasadora al 
vacío, además, se hace mención que esta primera pregunta es una pregunta filtro para 
segmentar nuestro mercado.  
33%
67%
¿Ud. actualmente está utilizando una máquina envasadora al 
vacío en su restaurante?
Si
No




2. ¿Por qué medio publicitario prefiere buscar información sobre la máquina envasadora 
al vacío? 








93 38% 38% 38% 
Visita de 
vendedor 
88 36% 36% 74% 
Página web 43 18% 18% 92% 
Volantes 
publicitario 
20 8% 8% 100% 






El siguiente resultado nos muestra que existe un 38% de los encuestados que manifestaron 
haberse enterado o tomado conocimiento sobre la máquina envasadora al vacío mediante 
redes sociales y un 36% mediante la visita de un vendedor. Este resultado es importante 
porque nos muestra que debemos poner énfasis en la promoción de nuestra máquina usando 





¿Por qué medio de comunicación tuvo acceso a la información 









3. ¿Cuál de los siguientes beneficios considera el más importante en una máquina envasadora? 






Preservación de las 
propiedades de los 
productos e insumos 
(sabor, aroma, color) 
88 36% 36% 36% 
Prolonga la vida útil del 
producto 
82 34% 34% 70% 
Ofrece mayor limpieza 
y orden en el 
almacenamiento del 
producto 
42 17% 17% 87% 
Puede realizar compras 
en mayor cantidad y 
conservarlas para su 
uso posterior 
32 13% 13% 100% 




De los principales beneficios encuestados, los encuestados eligieron la preservación de las 
propiedades de los productos alimenticios con un 36% y la prolongación de la vida útil del 
producto con un 34%, lo que nos muestra que al momento de publicitar nuestra máquina 






¿Cuál de los siguientes beneficios considera el más importante en 
una máquina envasadora?
Preservación de las
propiedades de los productos e
insumos (sabor, aroma, color)
Prolonga la vida útil del
producto
Ofrece mayor limpieza y orden
en el almacenamiento del
producto
Puede realizar compras en
mayor cantidad y conservarlas
para su uso posterior




4. ¿Considera importante y necesario disponer de una máquina envasadora al vacío para la 
conservación y almacenamiento de sus productos alimenticios utilizados en sus 
preparaciones? 








3 1% 1% 1% 
Poco importante 8 3% 3% 4% 
Neutral 41 17% 17% 21% 
Importante 105 43% 43% 64% 
Muy importante 87 36% 36% 100% 






Con un 79% de los encuestados (entre importante y muy importante) que consideran la 
conservación y almacenamiento de los productos alimenticios como un tema fundamental en 
la máquina envasadora al vacío, se refuerza la pregunta anterior en cuanto a los beneficios de 







¿Considera importante y necesario disponer de una máquina 
envasadora al vacío para la conservación y almacenamiento de 










5. ¿Considera importante que su restaurante cuente con una máquina envasadora al vacío para 
la mejor calidad del servicio que prestan a sus clientes? 






No es importante 4 2% 2% 2% 
Poco importante 13 5% 5% 7% 
Neutral 36 15% 15% 22% 
Importante 107 44% 44% 66% 
Muy importante 84 34% 34% 100% 






Un 78% de los encuestados (entre importante y muy importante) considera que la 
implementación de una máquina envasadora al vacío es muy importante para una mejor 
calidad en el servicio de su negocio. Esta respuesta nos muestra que los encuestados 








¿Considera importante que su restaurante cuente con una 
máquina envasadora al vacío para la mejor calidad del servicio 










6. ¿Qué cantidad promedio de clientes recibe diariamente en su restaurante? 







clientes por día 
46 19% 19% 19% 
De 101 a 200 
clientes por día 
66 27% 27% 46% 
De 201 a 300 
clientes por día 
74 30% 30% 76% 
Más de 300 
clientes por día 
58 24% 24% 100% 






Un 81% de los encuestados refiere que recibe más de 100 clientes por día en su negocio, esto 
nos muestra que existe una demanda considerable en producción de platillos en los 
restaurantes, motivo por el cual podríamos incursionar ofreciendo la máquina envasadora al 






¿Qué cantidad promedio de clientes recibe diariamente en su 
restaurante?
Hasta 100 clientes por día
De 101 a 200 clientes por dia
De 201 a 300 clientes por dia
Más de 300 clientes por día




7. Conociendo los beneficios de la máquina envasadora al vacío ¿Usted estaría dispuesto a 
invertir en una para su negocio? 






Si 183 75% 75% 75% 
No 61 25% 25% 100% 






Un 75% de los encuestados responden que si estarían dispuestos a invertir en la adquisición de 
una máquina envasadora. Esta respuesta refuerza las opiniones vertidas en las preguntas 4 y 5 
de esta encuesta en cuanto a la importancia que los beneficios de la máquina envasadora 
otorgan en la implementación y en la calidad en el servicio para su negocio de nuestros 






Conociendo los beneficios de la máquina envasadora al vacío 
¿Usted estaría dispuesto a invertir en una para su negocio?
Si
No




8. ¿Cuál de los siguientes factores considera el más importante al momento de adquirir 
una máquina envasadora al vacío? 






Calidad 78 32% 32% 32% 
Precio 71 29% 29% 61% 
Tiempo de vida 
de la máquina 
52 21% 21% 82% 
Marca 43 18% 18% 100% 






Del total de encuestados, un 32% prioriza la calidad que tiene la máquina envasadora, un 29% 
se inclina por el precio. Este resultado muestra que la posición de nuestros potenciales clientes 
se enfoca más en la calidad y todos los beneficios que puede ofrecer nuestra máquina, pero a la 







¿Cuál de los siguientes factores considera el más importante al 
momento de adquirir una máquina envasadora al vacío?
Calidad
Prrecio
Tiempo de vida de la máquina
Marca




9. ¿Cuál es el monto que estaría dispuesto a invertir en una máquina envasadora al vacío, 
como la que le mostramos en la cartilla? 






3,500 soles 44 18% 18% 23 
4,000 soles 72 30% 30% 49 
4,500 soles 88 36% 36% 71 
Más de 4,500 
soles 
40 16% 16% 90 






La pregunta encuestada nos muestra que un 36% estaría dispuesto a invertir S/ 4,500 en la 
adquisición de una máquina envasadora al vacío, un 30% invertiría S/ 4,000 en la adquisición. 
Esta respuesta nos ayuda para poder establecer un precio que sea accesible  para nuestros 




¿Cuál es el monto que estaría dispuesto a invertir en una 





Más de 4,500 soles




10. ¿En los próximos 5 años cuántas máquinas envasadoras estaría dispuesto a adquirir? 






Una 86 35% 35% 35% 
Dos 121 50% 50% 85% 
Más de dos 25 10% 10% 95% 
Ninguna 12 5% 5% 100% 





Si bien es cierto nuestra máquina tiene un tiempo de vida útil de 3 a 4 años en promedio, 
esto de acuerdo al uso y al cuidado que pueda tener por parte del usuario, un 50% respondió 
que estaría dispuesto a adquirir más de dos. Esta respuesta se debe a que muchos de los 
encuestados refieren a que implementarían en inicio en un solo local y luego adquirían otras 















11. ¿Dónde preferiría que fuese la entrega de la máquina envasadora al vacío? 






En el local del 
cliente (delivery) 
153 63% 63% 63% 
En el local de 
SOLIPACK SAC 
91 37% 37% 100% 







Un 63% de los encuestados prefiere que la entrega de la máquina envasadora al vacío se realice 
en su local, por dos motivos, por la comodidad en la recepción y por el ahorro en el tiempo de 
traslado, también existe un 37% que prefiere la entrega en el local de SOLIPACK SAC, porque 
prefiere conocer el local del proveedor y de esa manera generarse una imagen de confianza de 
vendedor – cliente. Esta respuesta es muy favorable para nosotros, puesto que cumplimos con 





¿Dónde preferiría que fuese la entrega de la máquina envasadora 
al vacío?
En el local del cliente (delivery)
En el local de SOLIPACK SAC




12. ¿Por qué medio publicitario le gustaría recibir nueva información, ofertas y/o 
promociones sobre la máquina envasadora al vacío? 






Redes sociales 84 34% 34% 34% 
Correo 
electrónico 
72 30% 30% 64% 
Página web 48 20% 20% 84% 
Volantes 
publicitarios 
40 16% 16% 100% 






Del total de encuestados, un 34% prefiere recibir nueva información, ofertas y/o promociones a 
través de redes sociales por ser un medio más interactivo, un 30% prefiere recibirlo por correo 
electrónico por la formalidad que otorga este medio, un 20% prefiere usar la página web. En 
conclusión, nuestros clientes potenciales prefieren el marketing digital y es un punto en el cual 






¿Por qué medio publicitario le gustaría recibir nueva información, 









 Análisis y resultados de la entrevista 
Empresas distribuidoras de equipos 
Nombre de la empresa: DRAFPACK 
Dirección: Jr. Yungay 1833 – Cercado de Lima 
Representante: Maribel Castro Rodríguez 
Cargo: Gerente de Ventas 
1. ¿Cuántos años de experiencia lleva en el mercado? 
DRAFPACK inició sus actividades como fabricante y comercializador de máquinas de 
envasado y empaque en enero del 2006, contando ya para esa fecha con un grupo de 
profesionales capacitados con más de 16 años de experiencia dentro del sector. 
2. ¿Qué factores analizan para efectuar la importación de máquinas al vacío para productos 
alimenticios?  
Uno de los factores más importantes es evaluar la demanda, nuestras máquinas están 
generalmente orientadas a todas aquellas empresas que pertenecen a la industria 
alimentaria, gracias a la posición que tiene Perú en la gastronomía es que se sostiene 
nuestras ventas, por ejemplo, en el caso de los restaurantes otro factor indispensable es 
considerar la cantidad de personas que atienden, es un indicativo que permite conocer la 
rotación de sus productos y con ello se puede ofrecer la mejor alternativa. 
3. ¿Los proveedores de máquinas para el envasado al vacío para productos alimenticios que 
en su mayoría provienen de China cumplen con los requisitos mínimos de organismos 
internacionales? 
Si, por supuesto, nuestros proveedores nos ofrecen certificado de calidad, esto acredita 
que una empresa cumple la normativa vigente en la elaboración o ejecución de un producto 
o servicio. Es un distintivo de garantía y seguridad ante nuestros clientes y prestigio ante el 
mercado. 
4. ¿Los proveedores brindan un servicio técnico ante productos que puedan llegar con 
problemas en su funcionamiento? 
Si, con los que trabajamos actualmente sí, eso va a depender del proveedor con el que 
trabajes, nosotros hemos tenido serios problemas por no elegir a un buen proveedor, 
tuvimos un lote de máquinas selladoras que presentaban fallan con el ventilador interno, 
nos contactamos con el proveedor para solucionar el problema, pero hicieron caso omiso, 
actualmente somos muy estrictos con nuestros proveedores. 
 




5. ¿En el proceso de importación, ha presentado problemas con los proveedores respecto 
al contrato comercial? 
No, hasta el momento no, nosotros no trabajamos con contrato de compra venta 
internacional, utilizamos nuestra orden de compra para indicar lo que solicitamos, si 
evalúas bien a un proveedor no tendrás inconvenientes. 
6. ¿Sus proveedores cuentan con certificación de calidad? 
Si, ellos nos ofrecen el certificado de calidad de cada máquina que importamos. Los clientes 
siempre buscan un aval que les permita tener la seguridad de compra y que mejor que este 
certificado. 
7. Los clientes cuando efectúan su reclamo por algún inconveniente con la envasadora al 
vacío que distribuyen, ¿Qué alternativas de solución le brindan al respecto? 
Por lo general, las máquinas envasadoras al vacío no presentan inconvenientes, es una de 
las máquinas que más nos gusta porque esto representa una gran ventaja para nosotros, el 
cliente está satisfecho. Con respecto al servicio de postventa que ofrecemos, somos 
conscientes que aún nos falta consolidarnos mejor como equipo de trabajo para brindarles 
lo mejor a nuestros clientes. 
8. De acuerdo a su experiencia ¿Qué es lo que busca un cliente al momento de adquirir una 
envasadora al vacío?  
Vamos a tomar como ejemplo a los restaurantes, los empresarios siempre buscan reducir 
sus costos, obtener ganancias y por supuesto mantener a sus clientes con el servicio que 
ofrecen, actualmente ha tomado gran importancia la técnica de envasado al vacío en este 
sector porque es justamente lo que les permite lograr lo que buscan. Para ello se debe 
persuadir al cliente para que compren las máquinas haciendo uso de las redes sociales, 
nosotros actualmente estamos trabajando el ello para poder captar más mercado.  
9. Con respecto al precio ¿Qué factores han ayudado a establecer el que tienen 
actualmente? 
Definitivamente el precio de mercado, nosotros ofrecemos la máquina envasadora al vacío 
a un precio de USD 1,400.00 más IGV, es el precio promedio del mercado, claro que hay 
algunas empresas que ofertan estas envasadoras a un menor precio pero no son 
recomendables, ya que constantemente recibimos máquinas de otras empresas porque 
presentan fallas de fábrica, por eso te comentaba que es muy importante elegir un 
proveedor adecuado, recordemos que China te ofrece todo tipo de máquinas y la calidad 
que ofrecen está en función al precio, no vamos a esperar una buena máquina si nuestra 




decisión de compra solo se basa en precios bajos, ya nos ha pasado anteriormente pero, 
esos temas han quedado subsanados. 
10. ¿A qué sectores de la industria vende usted más máquinas de envasado al vacío? 
Esta máquina es muy versátil, lo que nos permite tener un amplio mercado, nuestros 
principales sectores son: restaurantes, industrias de cereales y granos, industrias cárnicas, 
en realidad es casi para cualquier industria, por ejemplo, nuestras últimas máquinas 
vendidas han sido para productos de exportación (maíz morado, nibs de cacao y pulpa de 
frutas). Esta máquina actualmente está siendo muy demandado, pero a veces no podemos 
cumplir con todos los clientes porque actualmente el inventario que manejamos es muy 
poco y estamos comercializando otras máquinas que también tienen mucha demanda. 
Esta entrevista nos ha permitido direccionar estratégicamente nuestro plan de negocios, nos ha 
permitido conocer los años que la empresa lleva en el mercado y que es lo que le ha permitido 
sostenerse en el tiempo, así mismo que factores analiza para poder realizar el proceso de 
importación de estas máquinas, de qué manera contacta con sus proveedores para la 
negociación. Resulta muy importante la elección de un buen proveedor porque va a permitir 
recibir alternativas de solución en el caso de que se presente algún inconveniente con las 
máquinas. También pudimos evaluar cuáles son las fortalezas y debilidades que presenta para 
que nosotros como emprendedores podamos aprovechar la situación. Con respecto al precio 
que manejan, la estrategia que emplean es utilizar el precio promedio del mercado, justamente 
lo que nosotros también vamos a tomar en consideración. Finalmente se determina que la 
máquina envasadora al vacío no solo puede comercializarse en restaurantes, también sirven de 

















Nombre del restaurante: Pardos Chicken 
Dirección: Av. Santa Cruz Nro. 898 - Miraflores 
Representante: Roxana Medina 
Cargo: Administradora 
 
1. ¿Cuántos años de experiencia tiene en este negocio? 
Pardos Chicken tiene más de 30 años en el negocio de los restaurantes y comidas rápidas 
desde 1986 y yo como administradora del local Pardos Chicken – Miraflores desde hace 2 
años. 
 
2. Pardos Chicken es una cadena de pollerías muy reconocida nacional e internacionalmente 
¿Usted como parte de esta gran empresa, considera importante que los clientes reciban 
siempre un excelente sabor en un plato de pollo a la brasa? 
Eso es correcto, nuestros clientes deben recibir el mejor sabor del pollo a la brasa, esto 
gracias a nuestros insumos con los cuales preparamos nuestros diferentes platos, y no solo 
pollo a la brasa, sino también especialidades en carnes. A parte del sabor, tratamos de vender 
a nuestros clientes, un buen servicio, que el cliente se sienta feliz y a gusto de venir a 
compartir y degustar nuestros platos. 
 
3. De acuerdo a su experiencia, ¿Qué rol juegan los insumos y/o productos alimenticios 
utilizados en los procesos de preparación del pollo a la brasa? 
Es una parte muy importante dentro del proceso de producción, nuestros insumos deben 
estar en perfectas condiciones para ser utilizados en el preparado de cada plato. Todos 
nuestros insumos son frescos, se decir preparados del día, a excepción de las papas, que ya 
vienen procesadas y son guardadas en una cámara frigorífica en caso el sobrante no se use 
durante ese día. 
4. Después de un breve concepto de la maquina envasadora al vacío, ¿La consideraría como 
una posible herramienta de ayuda en sus procesos de producción?  
Por supuesto. A pesar que en Pardos no tenemos implementado una máquina envasadora al 
vacío en cada local, pero suena interesante poder aplicarlo en la conservación del insumo de 








5. De los siguientes beneficios del producto, ¿Cuál o cuáles se podrían considerar para una 
posible implementación de esta máquina en el negocio? ¿Por qué? 
 Garantiza la calidad de los productos alimenticios 
 Permite aumentar la conservación y prolonga el tiempo de vida de los productos  
 Ofrece mayor limpieza y orden en el almacenamiento 
 Reduce los costos que implica la conservación de los productos 
 Conserva la frescura y el sabor original de los productos 
Que nos permite aumentar la conservación y prolonga el tiempo de vida de los productos. 
Principalmente, como ya te comenté, es un beneficio interesante para el insumo de las 
papas, puesto que son los únicos insumos que son refrigerados para ser usado en días 
posteriores. 
 
6. ¿Cuál de los siguientes factores consideraría más importante al momento de adquirir una 
máquina envasadora al vacío? ¿Por qué? 
 Calidad 
 Precio 
 Tiempo de vida de la maquina 
 Marca 
El tiempo de vida de la máquina, puesto que una inversión en este tipo de máquinas tiene 
que ser redituable el mayor tiempo posible mediante su uso. Como me comentas, si tiene un 
tiempo de vida de 8 a 10 años con un buen cuidado, vale la pena la inversión en beneficio del 
negocio. 
 
7. ¿Considera que una máquina envasadora al vacío sería una herramienta que contribuiría 
en el mejoramiento de los procesos de producción en el negocio? 
Para dar una opinión exacta, debemos de probar y usar la máquina para ver el alcance de sus 
beneficios y establecer si mejorará nuestro proceso de producción. Sería muy interesante 











8. De acuerdo a los servicios ofrecidos por nuestra empresa ¿Cuál o cuáles considera un valor 
agregado importante para una óptima relación proveedor - cliente? ¿Por qué? 
 Servicio preventa 
 Servicio postventa  
 Distribución por delivery 
Además de los tres mencionados, sería muy importante considerar también la garantía de la 
máquina envasadora al vacío, puesto que, al ser un producto nuevo para nosotros en 




Nombre del restaurante: Pardos Chicken 
Dirección: Av. Santa Cruz Nro. 898 - Miraflores 
Representante: Ciriaco Chura Sure 
Cargo: Jefe de Cocina 
1. ¿Cuántos años de experiencia tiene en este negocio? 
Yo me encuentro laborando en este local Pardos Chicken de Miraflores desde hace 21 años, 
año en la cual se inauguró, es decir estoy acá desde su fundación. 
 
2. Pardos Chicken es una cadena de pollerías muy reconocida nacional e internacionalmente 
¿Usted como parte de esta gran empresa, considera importante que los clientes reciban 
siempre un excelente sabor en un plato de pollo a la brasa? 
Así es. Como jefe de cocina, es mi labor que los clientes reciban siempre el mejor plato de 
pollo a la brasa. Para eso utilizamos los insumos frescos para su preparado, el pollo es 
fresco, las papas son importadas, procesadas y vienen congeladas, las ensaladas son una 
preparación del día. Esto conlleva a que se entregue un buen sabor a los comensales. 
 
3. De acuerdo a su experiencia, ¿Qué rol juegan los insumos y/o productos alimenticios 
utilizados en los procesos de preparación del pollo a la brasa? 
Juegan un rol muy importante dentro del proceso de producción, como les conté hace un 
momento, los insumos son la base de un buen preparado de nuestros principales platos. 
También en Pardos se prepara, además del pollo a la brasa, platos criollos como los 
anticuchos, mollejitas, lomos, etc. 
 




4. Después de un breve concepto de la maquina envasadora al vacío, ¿La consideraría como 
una posible herramienta de ayuda en sus procesos de producción?  
Así es. De acuerdo a lo que me has comentado, es una máquina que sería de mucha utilidad 
en nuestros procesos de producción, claro que obviamente es una decisión de la franquicia. 
Pero si me preguntas, en mi opinión, si sería una buena herramienta. 
 
5. De los siguientes beneficios del producto, ¿Cuál o cuáles se podrían considerar para una 
posible implementación de esta máquina en el negocio? ¿Por qué? 
 Garantiza la calidad de los productos alimenticios 
 Permite aumentar la conservación y prolonga el tiempo de vida de los productos  
 Ofrece mayor limpieza y orden en el almacenamiento 
 Reduce los costos que implica la conservación de los productos 
 Conserva la frescura y el sabor original de los productos 
 
Definitivamente, la opción número 2, permite aumentar la conservación y prolonga el 
tiempo de vida de los productos, porque esto nos permitiría un alargue en el tiempo de 
vida de nuestros insumos. Pero también considero importante las otras opciones. 
 
6. ¿Cuál de los siguientes factores consideraría más importante al momento de adquirir una 
máquina envasadora al vacío? ¿Por qué? 
 Calidad 
 Precio 
 Tiempo de vida de la maquina 
 Marca 
 
La calidad, porque debe ser una buena máquina con garantía de funcionamiento en el 
tiempo. 
 
7. ¿Considera que una máquina envasadora al vacío sería una herramienta que contribuiría 
en el mejoramiento de los procesos de producción en el negocio? 
Por supuesto, porque aparte de ayudar en la conservación y prolongación de tiempo de 
vida de nuestros insumos, permitiría un mayor orden y almacenamiento de los mismos. 
 
 





Nombre del restaurante: Tanta de Larcomar 
Dirección: Malecón de la Reserva 610 - Miraflores 
Representante: Giovanni Angel Broncano Jachilla 
Cargo: Chef Principal 
1. ¿Actualmente está utilizando alguna máquina envasadora al vacío?  
Así es. El uso de esta máquina ya lo hemos implementado hace un par de años. Se conoce 
bien los beneficios que ofrece la máquina y la ayuda que brinda principalmente al área de 
cocina. 
 
2. ¿Cuál fue el factor determinante al momento de realizar la compra de una envasadora al 
vacío?  
Los beneficios que ofrece al negocio de restaurantes y el tiempo de vida útil que pueda ser 
usada esta máquina. Los beneficios van muy de la mano con la optimización de nuestros 
procesos de producción. En el sector restaurantes existe mucha competencia y para poder 
mantenernos en el mercado debemos brindar lo mejor a nuestros clientes, no solo se trata 
del plato que ofrecemos, detrás de ello hay una toda una producción.  
 
3. ¿Considera que una envasadora al vacío es una herramienta que ha contribuido en el 
crecimiento del restaurante?  
Claro que sí. No solo en la producción, sino también en lo presupuestal, puesto que nos 
permite optimizar nuestros procesos de conservación de nuestros insumos. Para nosotros 
resultó una excelente inversión porque podemos conservar por más tiempo nuestros 
productos, mantener la hermeticidad de los mismos. 
 
4. ¿Cuántas máquinas envasadoras al vacío considera Ud. necesarias para su restaurante?  
Se debería considerar que exista por lo menos una máquina en cada local, pero esa decisión 
ya depende de la alta gerencia, pero como recomendación yo creo que sí. 
 
5. ¿Qué ventajas con respecto a sus competidores les ha traído el utilizar la máquina 
envasadora al vacío? 
Nos permite almacenar gran cantidad de insumos en perfecto estado, los diferentes 
productos alimenticios mantienen tanto su dureza, frescura, así como su textura, puesto 
que no hay contacto directo del frío con la comida. Los alimentos permanecen libres de 




olores y sabores de otros productos que están congelados alrededor; esto nos permite 
ofrecer a los clientes productos frescos y sabor agradable. 
 
Las entrevistas realizadas nos han permitido conocer los factores determinantes al momento de 
realizar una compra de una máquina envasadora al vacío, en este caso se busca ofrecer el mejor 
producto a los consumidores de su restaurante brindando calidad en los servicios, así mismo 
reducir los sobre costos generados por las mermas y por costos de distribución del producto. 
Los principales beneficios que valoran al momento de adquirir la máquina al vacío son la 
preservación y conservación de los alimentos, es decir, que tengan un mayor tiempo de vida 
manteniendo sus sabores y aromas.  
 
1.3.2. Planificación del mercado 
 Tamaño del mercado  
El tamaño del mercado se va a calcular de acuerdo a las siguientes tablas: 
 
 
Tabla 20: Cálculo del Mercado Potencial (restaurantes Lima Metropolitana) 
MERCADO  POTENCIAL  
Total restaurantes en Lima metropolitana  52,937 
Restaurantes de zonas 6 Y 7 17% 
Restaurantes NSE A y B 77% 
Cálculo de Mercado Potencial 6,925 
Fuente: Compañía Peruana de Estudios de Mercados y Opinión Pública - CPI  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
Tabla 21: Cálculo del Mercado Disponible (restaurantes zonas 6 y 7) 
MERCADO  DISPONIBLE  
Total Mercado Potencial 6,925 
¿Ud. actualmente está utilizando una máquina envasadora 
al vacío para su negocio? (NO) 
67% 
¿Considera importante y necesario disponer de una máquina 
envasadora al vacío para la conservación y almacenamiento 
de sus productos alimenticios utilizados en sus 
preparaciones?  
79% 
Cálculo de Mercado Disponible 3,666 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 




En la Tabla 20, el cálculo del Mercado Potencial se realiza tomando como referencia y 
fuente las estadísticas de la Compañía Peruana de Estudios de Mercados y Opinión 
Pública – CPI en cuanto a la estructura socioeconómica de la población por zonas 
geográficas de Lima Metropolitana. En la Tabla 21, el cálculo del Mercado Disponible 
se realiza utilizando preguntas clave de la encuesta realizada. 
 
Tabla 22: Cálculo del Mercado Efectivo 
MERCADO  EFECTIVO  
Total Mercado  Disponible 3,666 
Conociendo los beneficios de la máquina envasadora al vacío 
¿Usted estaría dispuesto a invertir en una para su negocio? 
75% 
Cálculo de Mercado Efectivo 2,749 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
Tabla 23: Cálculo del Mercado Objetivo 
MERCADO  OBJETIVO  
Total Mercado  Efectivo 2,749 
Participación de mercado 5% 
Cálculo de Mercado Objetivo 132 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la tabla 22, el cálculo del Mercado Efectivo también se realiza aplicando una 
pregunta clave de la encuesta realizada. En la Tabla 23, se determina la participación 









 Pronóstico de ventas y participación de mercado 
En los primeros meses (enero y marzo) no tendremos ventas por motivo de que el proceso y traslado de la importación tiene aproximadamente dos 
meses para que desembarquen en el puerto del Callao y luego puedan llegar a nuestro almacén. 
 
Tabla 24: Pronóstico de ventas por meses, año 2020 (expresado en soles) 
PRONÓSTICO DE VENTAS POR MESES - AÑO 2020  
DESCRIPCIÓN E F M A M J J A S O N D 2020 
Cantidad     9 8 8 7 8 9 11 16 14 17 107 
Total Ventas sin IGV (S/)   36,761 31,509 31,509 26,258 31,509 36,761 42,012 63,018 57,767 68,270 425,373 
IGV   6,617 5,672 5,672 4,726 5,672 6,617 7,562 11,343 10,398 12,289 76,567 
Total Ventas con IGV (S/)   43,378 37,181 37,181 30,984 37,181 43,378 49,574 74,362 68,165 80,558 501,941 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 24, se observa el pronóstico de ventas por mes para el año 2020. El total de las ventas para el año 2020 tendrá que ser de S/ 501 941 incluido 
IGV para que el negocio sea rentable. Las cantidades establecidas para cada mes son calculadas en base a la estacionalidad de ventas tomando como 
referencia la exportación mundial del año 2018. 
 
Nuestro pronóstico de demanda estará elaborado mediante análisis de regresión lineal, este será detallado para el cálculo del pronóstico de demanda 
anual.





Tabla 25: Cálculo de la estacionalidad de compras y ventas para la P.A. 8422.40.20.00, año 2018 
Estacionalidad 
Compras 
19%   18%   31%   32%   100% 
Estacionalidad 
Ventas 
10% 9% 7% 6% 6% 5% 6% 7% 8% 12% 11% 13% 100% 




5700 2719 1033 3426 2305 770 2009 2983 2229 3453 7402 938 34967 
Fuente: TRADEMAP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
El pronóstico de nuestra demanda, será elaborado mediante análisis de regresión 
lineal. Para ello establecemos nuestro modelo económico que es la representación 
simplificada de la realidad. El modelo económico está compuesto por variables, 
parámetros y la ecuación; también se debe tener en cuenta el error que en este caso 
es la variable estocástica no prevista. 
 
De acuerdo con nuestro modelo, la demanda está en función de las siguientes 
variables: 
 
Dp= f (Sector growth, Qr, I, Pc) 
Donde: 
Dp    = Demanda 
Sector growth  = Crecimiento del sector restaurantes 
Qr    = Cantidad de restaurantes 
I    = Inflación 
Pc    = Precio de la competencia 
 
El modelo econométrico a utilizar es el siguiente 
Ŷ= β1 + β2X2+ β3X3+ β4X4+ β5X5+u 
 
Los β son parámetros que debemos estimar, suponemos una relación lineal. El 
componente inobservable (o término de error o perturbación) u, es uno de los 
componentes más importantes del análisis econométrico. 
 




Existen diferentes tipos de datos, cada uno tiene ventajas, desventajas y características 
particulares. Nosotros vamos a emplear las series temporales, que consiste en 
observaciones de una variable o de varias variables a lo largo de varios periodos de 
tiempo. Una de sus características fundamentales es que están correlacionadas a lo 
largo del tiempo. 
 
A continuación, mostramos la data con la que vamos a trabajar: 
Tabla 26: Series Temporales 
Año Y X1 X2 X3 X4 
2008 64 10.31% 31,910 3.70% 5,840 
2009 71 0.61% 35,783 2.80% 6,020 
2010 72 7.36% 35,578 2.80% 5,076 
2011 77 11.09% 36,002 2.90% 4,400 
2012 87 10.82% 38,404 2.70% 4,224 
2013 97 5.97% 40,493 2.70% 4,320 
2014 104 5.08% 43,064 2.60% 4,260 
2015 109 2.94% 44,330 2.77% 4,770 
2016 112 2.40% 45,156 2.90% 5,055 
2017 115 1.18% 44,607 2.80% 4,564 
2018 117 3.50% 49,417 2.51% 4,592 
2019 121 4.84% 54,544 2.49% 4,662 
Fuente: BCRP, INEI, SUNAT, SIGE, Benchmarking realizado por los autores del plan. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Donde: 
Y  = Demanda 
X1  = Crecimiento del sector restaurante 
X2  = Cantidad de restaurantes 
X3  = Inflación 












Esta información la colocamos en el programa Gretl para poder obtener R, T y P, así 

















Figura 7: Modelo de Mínimos Cuadrados Ordinarios (MCO) 
Fuente: Gretl 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En resumen, tenemos: 
Tabla 27: Estadísticas de la regresión 
Estadísticas de la regresión 
Coeficiente de determinación R^2 0.99173381 
R^2  ajustado 0.98701027 
Error típico 2.33100433 
Observaciones 12 
Fuente: Gretl 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 28: Análisis de la Varianza 








F Valor crítico 
de F “p” 
Regresión 4 4563.2473 1140.81182 209.9557894 2.29604E-07 
Residuos 7 38.0350682 5.43358117   
Total 11 4601.28237       
Fuente: Gretl 











Tabla 29: Coeficientes 
  Coeficientes Error típico Estadístico t Probabilidad Inferior 95% Superior 
95% 
Intercep. 29.3820155 15.1896051 1.93435019 0.094316359 -6.535693155 65.2997241 
X3 -233.228137 29.6796004 -7.85819669 0.000102157 -303.4092401 -163.047035 
X4 0.00236342 0.00016697 14.1549912 2.08446E-06 0.001968602 0.00275823 
X6 2377.81662 392.306802 6.06111495 0.00051031 1450.158446 3305.4748 
X9 -0.01787603 0.00201229 -8.88343049 4.64282E-05 -0.022634333 -0.01311772 
Fuente: Gretl 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
De acuerdo a la información obtenida se puede determinar que el “p” valor es 2.30e-
07, que es consistente al modelo, es decir, la probabilidad es menor al 5%, por lo tanto, 
al ser menor se rechaza la hipótesis nula (en el modelo no existe relación entre las 
variables para pronosticar) y se acepta la hipótesis alternativa (en el modelo existe 
relación entre las variables para pronosticar, existe relación lineal porque estamos 
utilizando el MCO), es decir, el modelo presentado es significativo. A su vez también 
se calculó la t estadística de los coeficientes (B), donde sus p valor son significativos 
(menor al 5%). También se tiene el “r2” que es 0.99 y el “r2” corregido o ajustado que 
es 0.98. 
 
Con esta información se puede empezar a pronosticar la demanda, para ello hacemos 
uso de los coeficientes (β) en nuestra función de demanda proyectada.  
Tabla 30: Coeficientes β 
β  Coeficientes 
















Tenemos el siguiente modelo: 
 
Ŷ = 29.3820 - 233.228 X1 + 0.00236342 X2 + 2377.82 X3 - 0.0178760 
Al no tener la información del crecimiento del sector restaurantes, cantidad de 
restaurantes, inflación y precio de la competencia para los próximos años (2020 – 
2024), hemos utilizado el método de series de tiempo, el sustento que nos permite 
emplear dicho método está en el libro de Estadística Descriptiva de Rufino Moya, en 
donde habla de las series de tiempo para pronosticar individualmente en función al 
tiempo cuando no hay más variables. 
Como se trata de datos pares, colocamos -0.50 y 0.50 en el centro de la columna (z), 
del número positivo (0.50) hacia adelante se suma más uno y del número negativo (-
0.50) hacia atrás se resta menos uno. Haciendo uso de la regresión lineal, proyectamos 
el crecimiento del sector restaurantes (SW), cantidad de restaurantes (Qr), inflación (I) 
y precio de la competencia (Pc) para los próximos años (2020 – 2024).  
Tabla 31: Pronóstico de SW, Qr, I, Pc 
Año Y X1 (SW) X2 (Qr) X3 (I) X4 (Pc) z 
2008 64 10.31% 31,910 3.70% 5,840 -5.50  
2009 71 0.61% 35,783 2.80% 6,020 -4.50  
2010 72 7.36% 35,578 2.80% 5,076 -3.50  
2011 77 11.09% 36,002 2.90% 4,400 -2.50  
2012 87 10.82% 38,404 2.70% 4,224 -1.50  
2013 97 5.97% 40,493 2.70% 4,320 -0.50  
2014 104 5.08% 43,064 2.60% 4,260 0.50  
2015 109 2.94% 44,330 2.77% 4,770 1.50  
2016 112 2.40% 45,156 2.90% 5,055 2.50  
2017 115 1.18% 44,607 2.80% 4,564 3.50  
2018 117 3.50% 49,417 2.51% 4,592 4.50  
2019 121 4.84% 54,544 2.49% 4,662 5.50  
2020  2.20% 52,994 2.45% 4,258 6.50  
2021  1.70% 54,746 2.39% 4,172 7.50  
2022  1.19% 56,497 2.34% 4,086 8.50  
2023  0.68% 58,249 2.28% 4,000 9.50  
2024  0.17% 60,001 2.23% 3,914 10.50  
Fuente: BCRP, INEI, SUNAT, Benchmarking realizado por los autores del plan. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




Obtenidos estos datos, podemos hacer uso de nuestro modelo para proyectar nuestra 
demanda.  
Tabla 32: Pronóstico de Demanda 
Año X1 X2 X3 X4 Ŷ 
2020 2.20% 52,994 2.45% 4,258 132 
2021 1.70% 54,746 2.39% 4,172 137 
2022 1.19% 56,497 2.34% 4,086 143 
2023 0.68% 58,249 2.28% 4,000 148 
2024 0.17% 60,001 2.23% 3,914 154 
Fuente: BCRP, INEI, SUNAT, Benchmarking realizado por los autores del plan. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 33: Pronóstico de ventas anual, años 2020 - 2024 
PRONÓSTICO DE VENTAS ANUAL 2020 - 2024 
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Cantidad  132 137 143 148 154 
Total de Ingresos (S/) 425,373 558,234 592,429 627,769 664,285 
IGV (S/) 76,567 100,482 106,637 112,998 119,571 
Total (S/) 501,941 658,716 699,067 740,768 783,857 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 Perfil del cliente 
El perfil del cliente serán los empresarios que se dedican al rubro de restaurantes. 
Las características de nuestros clientes serán segmentadas por: 
- Demografía: Serán aquellos restaurantes que se encuentran ubicados en los distritos 
de las zonas 6 y 7 de Lima Metropolitana, estos distritos son los que tienen un estilo 
de vida más solvente porque el mayor porcentaje de su población pertenece al NSE 












Tabla 34: Estructura demográfica por zonas geográficas y NSE de Lima Metropolitana, año 2019 
  POBLACIÓN 
ESTRUCTURA SOCIOECONÓMICA 
(% HORIZONTAL) 
 ZONAS MILES % A B C D E 
1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo 1309.3 12.4% 0.0 14.6 39.7 36.6 9.1 
2 
Independencia, Los Olivos, San 
Martín de Porras 
1318.3 12.5% 2.1 28.3 47.6 19.9 2.1 
3 San Juan de Lurigancho 1157.6 10.9% 1.1 21.5 44.6 25.3 7.5 
4 Cercado, Rímac, Breña, La Victoria 771.2 7.3% 2.5 29.9 43.9 21.5 2.2 
5 
Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa 
Anita, San Luis, El Agustino 
1477.6 14.0% 1.4 11.6 45.6 33.3 8.1 
6 
Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena, San Miguel 
377.7 3.6% 16.2 58.1 20.5 3.5 1.7 
7 
Miraflores, San Isidro, San Borja, 
Surco, La Molina 
810.6 7.7% 35.9 43.2 13.6 6.3 1.0 
8 
Surquillo, Barranco, Chorrillos, San 
Juan de Miraflores 
878.3 8.3% 2.0 29.1 48.8 17.3 2.8 
9 
Villa El Salvador, Villa María del 
Triunfo, Lurín, Pachacamac 
1098.7 10.4% 0.5 7.9 52.2 31.6 7.8 
10 
Callao, Bellavista, La Perla, La 
Punta, Carmen de la Legua, 
Ventanilla, Mi Perú 
1100.4 10.4% 1.4 19.0 46.0 24.4 9.2 
11 Cieneguilla y balnearios 190.5 1.8% 0.0 9.9 47.6 32.7 9.8 
 TOTAL LIMA METROPOLITANA 10580.9 100.0% 4.3 23.4 42.6 24.1 5.6 
 
- Presupuesto: Son aquellos restaurantes pertenecientes al NSE A y B, que son los que 
tienen mayor poder adquisitivo y pueden invertir en optimización y mejoras de su 
negocio, tal como se observa en la Tabla 24. 
- Intereses: Los intereses de los restaurantes que cumplen la segmentación de la Tabla 
24, llevan su negocio a estándares de calidad con el fin de brindar un buen servicio a 
sus clientes con el fin de aumentar sus ganancias, como se precia en la Figura 8. 
 
 
Figura 8: Perfil y características del cliente NSE A y B  
Fuente: Boletín Estilos de vida del consumidor - Consultoría Arellano Marketing 
Elaboración: SOLIPACK SAC




2. CAPÍTULO DOS – PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
2.1.  Objetivos de mercadotecnia 
Actualmente son muchas las definiciones de mercadotecnia que se puede precisar en 
libros, revistas especializadas o también en el internet. Para la American Marketing 
Association (AMA): “La mercadotecnia es la actividad, conjunto de instituciones y 
procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los 
consumidores, clientes, socios y la sociedad en general”. Para Philip Kotler: “La 
mercadotecnia es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor para satisfacer las 
necesidades de un mercado objetivo por un beneficio. La mercadotecnia identifica las 
necesidades insatisfechas y deseos. Se define, mide y cuantifica el tamaño del mercado 
identificado y el potencial de ganancias” (Leon Ale, 2019) 
En este contexto, se pueden definir los objetivos de la mercadotecnia: 
 Objetivo General: 
- Elaborar un plan de negocios para la importación y comercialización de máquinas 
envasadoras al vacío, determinando la viabilidad y rentabilidad de importar, 
estableciendo las estrategias más convenientes para su implementación. 
 
 Objetivos Específicos: 
- Captación y fidelización de nuevos clientes 
- Realizar un mix de promoción acorde la estrategia de marketing 
- Distribuir adecuadamente el producto y/o servicio en el mercado 
- Establecer los precios de acuerdo con la realidad económica de nuestros clientes 
y/o consumidores 
- Alcanzar la satisfacción de nuestros clientes y hacer que sus expectativas en base al 
producto se alcancen y superen 
- Ampliar nuestro mercado objetivo a mediano y a largo plazo 
 
El estudio de mercado presentado en este proyecto, abarca el uso de la máquina 
envasadora al vacío en todo tipo de restaurantes que trabajen con productos alimenticios 
y/o insumos perecibles en el proceso de su producto final (en los cuales están 
considerados los restaurantes gourmet, los de comida japonesa y también cevicherías).  




Se considerará ampliar el mercado en un mediano y largo plazo a nuevos segmentos como 
son panaderías, bares y empresas agroexportadoras.  
Para esto debemos realizar un nuevo estudio de mercado para determinar y establecer 
en cuál sector o sectores existe un mayor potencial. Para potenciar esta ampliación del 
mercado objetivo debemos enfocarnos en nuevas estrategias:  
a) Realizar una encuesta de preferencias a clientes potenciales 
Luego de identificar nuevos clientes potenciales, realizar una encuesta en la que nos 
permita recopilar la siguiente información:  
 Si se están comprando el producto que comercializamos y a quiénes le compran.  
 Si están satisfechos o no los proveedores que tienen actualmente  
 De no adquirir el producto, conocer las razones de tal decisión.  
 Factores que influyen en su decisión de compra. 
 De acuerdo a los resultados, elaborar una propuesta de valor que nos permita captar 
esos consumidores.  
b) Ampliar el alcance de nuestro marketing 
Buscar asesoría experta, que nos permita diseñar planes de marketing con objetivos 
inteligentes basados en datos reales sobre el comportamiento del mercado en general y 
el consumidor en particular.  
c) Desarrollar un plan de incentivos para nuestro equipo de ventas  
Sin comprometer la rentabilidad de las ventas, crear un plan de recompensas para 
nuestros vendedores. Eso estimulará la comercialización.  
 
Además de las estrategias mencionadas, existen razones por las cuales nuestra empresa 
considerará empezar un plan de ampliación de mercado. Algunas de ellas son: 
 Reducción de riesgos: Al ampliar nuestro ámbito de inversión, se reducirá el riesgo de 
fracaso financiero.  
 Saturación del mercado: La ampliación a nuevos mercados nos permitirá llegar a nuevos 
clientes. 
 Otros: El beneficio económico no es la única razón de la ampliación a nuevos mercados. 
Se buscará mejorar nuestra presencia en el mercado. 
 
También, se considerará que factores se deben tener en cuenta para ampliar nuestro 
negocio a nuevos mercados, como son los siguientes: 




 Recursos humanos: Saber si el personal de la empresa está preparado para la 
ampliación. Tiene la suficiente mentalidad abierta para realizarlo, de lo contrario 
consideraremos buscar a personal especializado. 
 Recursos financieros: Para ampliar a otros mercados, se necesita una inversión mínima. 
 Control: A más control en el mercado más inversión en comunicación y en el canal de 
distribución. 
 
Las ventajas que nos ofrece ampliar a nuevos mercados son los siguientes: 
 Amplía las miras. Debemos trabajar con una mentalidad abierta, buscado soluciones a 
nuevas necesidades en nuevos mercados. 
 Nuevos clientes: El objetivo de la expansión es encontrar a nuevos clientes en nuevos 
mercados.  
 Personal especializado en la expansión: Se requiere personal capacitado para afrontar 
las dificultades de las operaciones, y que conozca muy bien al nuevo mercado destino. 
 Ventas aumentan: Esto debido a que se multiplican los clientes potenciales y por ende 
con una adecuada política de ventas, los ingresos llegan pronto. 
 
2.2.  Estrategia de posicionamiento  
El posicionamiento en el mercado, significa hacer que un producto ocupe un lugar claro, 
distinto y deseable en la mente de los consumidores meta, en relación con los productos 
competidores. Por consiguiente, los gerentes de marketing buscan posiciones que 
distingan a sus productos de las marcas competidoras y que les den la mayor ventaja 
estratégica en sus mercados meta (Kotler, 2007). 
Según el concepto mencionado, orientaremos nuestra estrategia en los siguientes puntos:  
 
 Beneficios del producto  
Nuestra estrategia es colocar en la mente de nuestro mercado objetivo los diferentes 
beneficios que ofrece la máquina envasadora al vacío, los cuales se resalta a 
continuación: 
- Garantiza la calidad de los productos alimenticios 
-  Permite aumentar la conservación y prolonga el tiempo de vida de los productos  
-  Ofrece mayor limpieza y orden en el almacenamiento 
-  Reduce los costos que implica la conservación de los productos 
- Mantiene la frescura y el sabor original de los productos, ya que al no haber 
oxidación ni deshidratación, se conserva perfectamente todo el sabor del alimento, 




lo que no sucede en la conservación tradicional, ya que en el proceso de 
congelación, el sabor y olor se pierde y se difumina en otros alimentos. (SENA, 
2010) 
- El envasado al vacío aísla el producto, no permitiendo que se entremezcle su olor y 
sabor con otros que estén congelados a su alrededor, cosa que en la congelación 
normal si sucede. 
- Se evita el quemado exterior de las carnes y los alimentos (quemadura del hielo), 
en una congelación como tradicionalmente conocemos si existe, sin embargo, con 
el envasado al vacío eliminamos esta deficiencia ya que no hay contacto directo. 
- La oxidación provocada por el oxígeno es inexistente, los microorganismos no se 
desarrollan, por lo tanto, la putrefacción de los alimentos es nula. 
- Puede ahorrar tiempo al cocinar en exceso y poder conservarlo en perfectas 
condiciones para un posterior uso. 
- Puede realizar compras más abultadas y conservarlo al vacío para usos posteriores, 
con lo cual ganará tiempo a la hora de realizar las compras del mes. 
- No hay pérdida de peso del producto, cuando congelamos, hay una pérdida de peso 
del 2 al 3 %, sin embargo, en el envasado al vacío, al no haber deshidratación, no 
existe este problema. (Pack, 2018) 
 
 Comparación con la competencia 
Esta Esta estrategia será diferenciarnos de nuestros competidores ofreciendo valor 
agregado a la compra del cliente, como: 
- Servicio preventa: Buscamos asesorar a nuestro cliente antes de que adquiera la 
máquina al vacío evaluando los productos que desea obtener, la venta estará 
orientada a que el cliente tenga la seguridad de que el equipo que compre va a 
satisfacer sus necesidades, así mismo, indicar que la máquina emplea bolsas 
especiales para el envasado. Dentro de este servicio también está incluida la 
capacitación de uso si el cliente decide comprar la máquina. 
- Servicio posventa: Ésta es claramente una estrategia que permite diferenciarnos 
de nuestros competidores, como ya se había mencionado anteriormente, los socios 
tenemos experiencia en el rubro, lo que nos ha permitido evaluar a la competencia 
determinando sus puntos débiles, dentro de los cuáles destaca el manejo del 
servicio de postventa.  
En su mayoría estas empresas se desligan del cliente con la venta de la máquina, 
no hay un enfoque en hacer un seguimiento a los clientes para saber si la máquina 




está funcionando correctamente o para indicarle que la máquina ya necesita un 
mantenimiento preventivo. A continuación, mencionamos que servicios de post 
venta brindaremos. 
Mantenimiento: Tal y como se había detallado en la ficha técnica, existen dos 
tipos de mantenimiento: el preventivo y el correctivo, nosotros brindaremos 
ambos. Realmente la máquina es muy sencilla y generalmente no presenta 
mayores complicaciones, incluso el mismo cliente podría realizar el 
mantenimiento preventivo de la máquina. Basándonos en nuestra experiencia 
el cliente solo acude al primer año de mantenimiento preventivo (1 vez por año) 
y solo al primer mantenimiento correctivo ya que la mayor complicación que 
puede presentar esta máquina es: no sellar bien la bolsa (esto se debe a que la 
faja teflón se ha desgastado) o que la máquina no hace vacío, esto 
principalmente se debe a que el motor contiene polvo y hay que hacerle una 
limpieza, también es muy sencillo de realizar, por tales razones a los clientes les 
basta una primera vez para que ellos mismos puedan realizar el mantenimiento 
a sus máquinas, de esta manera justificamos que nuestros servicios son 
gratuitos, ya que no es muy costoso y es completamente fácil y sencillo. 
Cambio de accesorios o repuestos: Nosotros ofrecemos a nuestro cliente dos 
juegos completos de repuestos, uno viene con la máquina y otro dentro de la 
cúpula de la máquina. 
- Distribución a local de cliente: Otro de nuestros servicios es hacer la entrega 
correspondiente de las máquinas al local de nuestros clientes, de manera que ellos 
se sientan satisfechos. 
 
2.3. Mezcla de mercadotecnia 
 
2.3.1. Estrategia de producto 
 Funcionalidad y características técnicas  
Las características técnicas han sido descritas en la ficha técnica ubicada en el punto 
1.1.1 (Situación actual del producto), donde se detalla el requerimiento de energía, el 








- Exclusiva y poderosa tecnología que elimina el aire al máximo, preservando la 
frescura de los alimentos 
- Mantiene la frescura y el sabor original de los alimentos, prolonga la vida de los 
alimentos 
- Envasa al vacío y garantiza un envasado de calidad comercial 
- Poderosa bomba de extracción de aire, sella y se apaga automáticamente 
 
 
Figura 9: Máquina envasadora al vacío 
Fuente: Imagen tomada del sitio:  
https://spanish.alibaba.com/g/dry-food-packing-machine.html 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Las máquinas serán importadas con su respectiva caja, junto con sus manuales, que se 
procederá a abrir cuando llegue al local, a fin de revisar y probar el funcionamiento de 
la máquina. Además, para la venta al cliente, se colocará el siguiente logo para efectos 
de publicidad como distribuidores: 
 
“SOLIPACK 









Figura 10: Caja para comercialización del producto 
Fuente: Foto tomada de Grupo Logipack 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




La propuesta de valor de brindar asesoría en la implementación de una (o más) 
máquinas, ataca a la inquietud natural del pequeño y mediano empresario de 
maximizar sus ingresos, pero con inversiones moderadas, y esto sin alejarse de su 
negocio.  
En función de lo anterior, se determinó que el canal de contacto con los clientes 
potenciales sería la página web y las redes sociales, así como la venta directa, a cargo 
de un asesor especializado (quien a su vez constituye un recurso clave). Esto permite 
además mantener una estructura de costos mínima, generándose el margen para 
nosotros de la venta y posterior mantenimiento de las máquinas de envasadoras al 
vacío y sus suministros.  
 
 Gama 
Nuestra empresa ofrecerá solo un producto, la máquina envasadora al vacío, de 
modelo DZ-350A, con la finalidad de especializarnos en la actividad concreta de 
importarla y comercializarla, lo que nos permitirá ofrecer un buen producto, un 
servicio de calidad, reducir nuestros costos y mantener fidelizados a nuestros clientes. 
 
 Nombre de la Marca 
De acuerdo con la línea de máquinas envasadoras al vacío de productos alimenticios y 











Figura 11: Logo y marca de la empresa 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Con esta marca agrupamos las líneas de máquinas que se comercializarán y por el 








 Servicios ligados al producto  
La venta de máquinas envasadoras al vacío de productos alimenticios estaría ligada a 
los siguientes servicios: 
- Servicio preventa 
Comprende la capacitación integral al cliente en cuanto al uso y manipulación de la 
máquina antes de la entrega,  
- Servicio posventa 
Este modelo de máquina de envasado al vacío, según estadísticas internas del 
proveedor y en base a la experiencia de nuestro personal en la comercialización de 
estas máquinas, presenta un porcentaje casi nulo de problemas técnicos que 
pueden ser considerados como de fábrica, o por complicaciones fortuitas (caídas, 
golpes, etc.). En ese sentido, y especificando estos términos en la venta final, se 
ofrece al cliente los siguientes tipos de servicio posventa:  
Mantenimiento: Limpieza y ajustes de componentes. 
Cambio de accesorios o repuestos: Cambios comunes de accesorios y/o repuestos 
por fallas comunes por motivos de tiempo en el uso. 
Reparación: Revisión, diagnóstico y corrección de problemas técnicos que pueda 
presentar la máquina. 
- Distribución a local de cliente 
La distribución está incluida dentro del precio de la compra, este servicio será a 
solicitud del cliente. La distribución deberá estar enmarcado a las zonas 6 y 7, que 
son los distritos de nuestro mercado objetivo. 
 Es importante recalcar que la máquina llega con un numero de accesorios de 
recambio y/o repuestos que son entregados al cliente al momento de la 
capacitación de uso (Filtro de aceite, Nicrom plano 8 mm de 220 V, Teflón 
autoadhesivo de 0.03).  
  Además, ofreceremos la correspondiente garantía de fábrica de cada máquina. 










2.3.2. Estrategia de precio 
 Políticas de precio  
El precio es un componente relevante para el plan de negocio, ya que depende de la 
estrategia o valor que se aplique, esto permitirá obtener el resultado conocido como 
‘ingresos’. De esta manera, el plan de negocio aplicará la estrategia de buen valor, 
mediante la introducción de un precio accesible mediante un producto de calidad, 
todo de acuerdo al estudio de mercado.  
 
Tabla 35: Precio de la máquina de envasado al vacío (en S/) 
Descripción Envasadora al vacío 
 2020 2021 2022 2023 2024 
Costo Unitario Importación  1,867 1,904 1,943 1,981 2,021 
Margen de ganancia 2,125 2,167 2,211 2,255 2,300 
Valor de Venta  3,992 4,071 4,154 4,236 4,321 
Precio de Venta (con IGV) 4,717 4,803 4,901 4,998 5,099 
 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Dentro de los factores para determinar el precio del producto se considera:  
- Costo del producto, se ha considerado el precio CIF con que llega al país, que 
comparando con otras máquinas de otros países como Italia, Alemania, Estados 
Unidos; resultando los costos mayores que las máquinas de China.  
- La importación de máquinas de China permite tener un costo menor y un margen 
de utilidad favorable.  
- Demanda existente, las importaciones de máquinas para envasado al vacío de 
productos alimenticios en los últimos años tiene la tendencia creciente en nuestro 
mercado según los reportes y estadísticas de SUNAT. 
 
 Políticas de reducción comercial  
No se efectuarán descuentos, bonificaciones y/o devoluciones, dado que el valor 
agregado de los servicios preventa, posventa y distribución son beneficios para 









 Condiciones de pago y de crédito 
Las condiciones de pago serán de dos formas: contado o crédito. Así, para las 
operaciones al contado pueden ser en efectivo (en el mismo local) o por transferencia 
bancaria. Además, las operaciones al crédito se efectuarán de acuerdo a la política de 
crédito planteada por el negocio; cuyo plazo será a 30 días. 
 
2.3.3. Estrategia de plaza 
Nuestra estrategia de plaza se concentrará en los distritos del NSE A y B de Lima 
Metropolitana (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, 
Miraflores, San Isidro, San Borja, Santiago de Surco y La Molina), siendo nuestro 
lugar de distribución el distrito de Surquillo por su situación estratégica, como se 
muestra en la figura 6.  
Nuestro público objetivo serán los restaurantes ubicados en estos distritos, dentro 
del nivel socioeconómico A y B.  
Figura 12: Mapa de la zona 6 y 7 de Lima Metropolitana 
Fuente: SIGE INEI – Sistema de Información Geográfica para Emprendedores, Instituto 
Nacional de Estadística e Informática 











 Canales de distribución  
El canal de distribución será directo, para ello utilizaremos nuestra fuerza de ventas 
a través de: 
- Visitas a clientes, se efectuará la visita respectiva a los restaurantes ofreciendo 
una demostración de nuestra máquina envasadora en nuestro local.  
- Plataforma digital, a través de nuestra página web, redes sociales y llamadas 
telefónicas. 
 Cobertura  
Solo se contará con un punto de ventas ubicado en nuestro local en el distrito de 
Surquillo; la fuerza de venta se encargará de hacer llegar nuestra propuesta a través 
de los canales de distribución mencionados en el párrafo anterior. 
 
 Gestión de pedidos 
La gestión de pedidos iniciará con la solicitud de pedido y culminará con el cobro 
de pedido. Sera de importancia mantener un stock de máquinas que nos permita 
realizar una gestión de pedidos satisfactoria. En caso una solicitud de pedido supere 
la cantidad de nuestro stock, se coordinará con el cliente para programar una 
importación nueva. En la figura 13, se detalla los pasos considerados en la gestión 
de pedidos.  
 
Figura 13: Gestión de pedidos 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




 Stocks y almacenes  
La gestión de stock y almacenes será abastecida con las importaciones que se 
realicen en el primer año. Nuestro stock de 16 máquinas envasadoras al vacío. En 
la Tabla 36 se observa el cálculo correspondiente: 
 
Tabla 36: Cálculo del Stock de Seguridad 
SS = SM + (ER –EH) x DM = ER x DM 
 
SM 12 MÁQUINAS 
EH 6 SEMANAS 
ER 8 SEMANAS 
DM 2 POR SEMANA 
  
STOCK DE SEGURIDAD 16 UNIDADES 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Nuestro stock de seguridad, de acuerdo a nuestra política de importación, serán 
adquiridas durante las cuatro embarcaciones que realzamos durante el primer año 
de actividad, es decir, cuatro máquinas por importación. 
 
2.3.4. Estrategia de promoción 
 Publicidad  
La estrategia de promoción se basará en la adecuada difusión de los beneficios de 
nuestra máquina envasadora para productos alimenticios. 
La primera estrategia será construir una página web interactiva e ilustrativa que 
informe sobre las características, usos y beneficios de nuestras máquinas, en esta 
página el cliente dentro de los horarios de trabajo puede agendar una cita para una 
demostración en nuestro local o la instalación en su negocio solicitando nuestro 
servicio de distribución.  
Se va a contratar el apoyo de una agencia de marketing, que nos ayude en las 
estrategias de difusión y publicidad a través de nuestra plataforma digital (página 
web interactiva e ilustrativa, redes sociales y llamadas telefónicas). 
 Fuerza de venta 
El plan de negocio contempla la creación de una cuenta en la red social Facebook 
para poder informar a los usuarios y público en general sobre los beneficios de 




nuestra máquina y poder absolver cualquier tipo de consulta y recomendaciones 
necesarias de los clientes que son contactados en la red social.  
La segunda estrategia consistirá en repartir volantes y dípticos en los restaurantes; 
mediante cartas de presentación, donde se difundirá los beneficios del 
empaquetado y envasado de alimentos, obteniendo un posicionamiento del 
producto en los distritos de los NSE A y B de Lima Metropolitana; para ello 
contamos con un personal encargado de las ventas (Vendedor) con un sueldo y 
beneficios dentro de planilla para que realice esta función. 
 
 Promoción de ventas 
Buscar ser parte de importantes grupos empresariales como la Cámara de 
Comercio de Lima o de asociaciones ligadas al rubro como la Sociedad Peruana de 
Gastronomía. 
Además, las alternativas de promoción a utilizar serán las siguientes:  
-  Publicidad en revistas especializadas de gastronomía, en el diario Gestión y el 
diario El Comercio asumido en los gastos de venta.  
-  Desarrollo de una página web interactiva para promocionar las ventajas y el 
valor agregado de los productos.  
-  Redes Sociales. 
 Relaciones públicas  
El objetivo será informar y crear las expectativas correctas en los potenciales 
clientes, lo que permitirá posicionar a la empresa como especialista en 
equipamiento gastronómico para ser una marca distinguida y considerada como 
una de las primeras alternativas de los restaurantes. Existe un gran desafío en 
relación a que la promoción de las máquinas para el uso en gastronomía porque se 
realiza de boca en boca y por recomendación, es clave. Asistir a importantes ferias 
de comercialización de maquinaria para la industria alimentaria como 
ExpoAlimentaria o GastroMaq. 
 
 Mailing o E-Mailing 
Mailing dirigido por segmentos con empresas especializadas. Esta estrategia de 
marketing tendrá un periodo de impacto de unos 3 meses, periodo donde se 
asumirá el costo. 
 




2.4.  Presupuesto del plan de mercadotecnia 
2.4.1. Gastos de ventas 
Los gastos se reflejan en el siguiente cuadro, referente a los gastos compartidos, con 
la parte administrativa, se distribuyó por un porcentaje razonable, por ejemplo, en 
alquiler de local para gasto de venta se distribuyó el 60% del gasto total. 
 
Tabla 37: Gastos de ventas anuales, años 2020 - 2024 
GASTOS DE VENTAS ANUALES 
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Vendedor 27,144 27,793 28,442 29,091 29,738 
Publicidad - Serv. marketing 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
Aquiler local (60%) 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 
Telefono e internet (50%) 720 720 720 720 720 
 Servicio de Agua (40%) 352 352 352 352 352 
Servicio de luz (40%) 616 616 616 616 616 
Adaptación del local  4,000 0 0 0 0 
Otros gastos (útiles de limpieza, 
oficina,ferretería) (40%) 1,257 1,257 1,257 1,257 1,257 
Reparto e instalación 1,598 2,057 2,140 2,223 2,306 
Servicio de Postventa 1,096 1,316 1,316 1,316 1,316 
Feria Expoalimentaria   18,535   
Sub Total Gasto de Venta 60,784 58,110 77,378 59,575 60,305 
IGV 3,463 2,495 5,831 2,495 2,495 
TOTAL 64,247 60,605 83,209 62,070 62,800 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
Tabla 38: Detalles de otros gastos de ventas 
DETALLE DE OTROS GASTOS 







Papel Bond 12 10 10 120 
Legajos 20 12 20 240 
Utiles de Limpieza 12 12 12 144 
Limpieza de oficina 12 200 200 2,400 
Repuestos de Computo 15 20 25 300 
Repuestos Eléctricos 15 15 19 225 
TOTAL 286 3,429 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 




2.4.2. Gastos de publicidad y promoción 
Los gastos de publicidad y promoción se ha tercerizado a una empresa especialista 
en marketing y ventas, teniendo un costo de $ 232.92 más IGV, el pago es mensual.  
2.4.3. Gastos de distribución 
La distribución está incluida dentro del precio de la compra, este servicio será a 
solicitud del cliente. La distribución deberá estar enmarcado a las zonas 6 y 7, que 
son los distritos de nuestro mercado objetivo. 
 
2.5.  Cadena de valor 
La cadena de valor es la herramienta empresarial básica para analizar las fuentes de 
ventaja competitiva, es un medio sistemático que permite examinar todas las actividades 
que se realizan y sus interacciones. Permite dividir la compañía en sus actividades 
estratégicamente relevantes a fin de entender el comportamiento de los costos, así como 
las fuentes actuales y potenciales de diferenciación (Porter, 1991). 
Figura 14: Cadena de Valor de Porter 
Fuente: Ventaja competitiva de Michel E.-Porter, 1991 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
Bajo el concepto dado y en base a la figura 8 nuestra empresa desarrolla lo siguiente: 
 
 Actividades Primarias 
Logística Interna 
 Manejo adecuado en la importación de nuestro producto y repuestos, que disminuye al 
mínimo el deterioro o daño. 
 





 Exigente conformidad de nuestros productos. 
  Aspecto atractivo de nuestro producto. 
 Mínimo porcentaje de defectos de fábrica. 
Logística Externa 
 Distribución rápida y oportuna de nuestro producto al cliente. 
 Procesamiento adecuado del despacho de los pedidos. 
Mercadotecnia y Ventas 
 Publicidad de buena calidad usada para la venta de nuestro producto. 
 Fuerza de venta con experiencia en el rubro. 
 Facilidades de crédito a potenciales compradores. 
Servicio 
 Servicio de preventa: Capacitaciones personalizadas a nuestros clientes 
 Servicio de posventa: Mantenimiento y reparación gratuita para todos nuestros clientes. 
 Servicio de distribución de nuestros productos a local del cliente. 
 
 Actividades de Apoyo 
Infraestructura de la empresa 
 Las instalaciones han sido ambientadas acorde para la venta de nuestro producto. 
 Se cuenta con una buena planificación de los procedimientos para las ventas. 
 La financiación para el negocio ha sido solicitada de tal manera que no afecta el 
desarrollo del negocio. 
Administración de Recursos Humanos 
 El empleo es estable. 
 Se ha seleccionado a nuestro vendedor con un filtro muy exigente. 
 La capacitación para todo el personal que trabaja en la empresa es constante. 
Desarrollo Tecnológico 
 Nuestro producto posee características técnicas específicas y de mucho beneficio para 
nuestros clientes. 
 Se busca ampliar la gama de soluciones de maquinarias para la industria gastronómica. 
Abastecimiento 
 Compras del producto a un grupo selecto y confiable de proveedores. 
- Servicio de la distribución del producto conveniente para el envío de nuestro producto.




3. CAPÍTULO TRES – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1. Gerencia 
3.1.1. Planeamiento estratégico 
 Idea del negocio 
Las máquinas para la industria alimentaria a nivel mundial, ha ido incrementándose 
en la misma medida que la innovación tecnológica, según un reporte de la 
Confederación Nacional de Instituciones Empresariales Privadas (CONFIEP) del año 
2018; asimismo menciona que Perú se suma a esta modernización para optimizar 
sus procesos de producción y, por ello, demanda máquinas especializadas de 
acuerdo a sus productos. Tal es el caso como los productos alimenticios, como 
menciona Raúl Pérez Reyes, ex Ministro de la Producción, en el año 2018, indicó 
que después de seis años con resultados mixtos, para el cierre de ese mismo año la 
industria de alimentos habría tenido un crecimiento del 17% con relación al año 
anterior, esto debido a la mayor producción de harina y aceite de pescado; y de 
productos enlatados y congelados (pota, concha de abanico y jurel), quienes 
también promovieron este gran resultado fueron las ramas de molinería y 
productos cárnicos (Redacción Perú 21, 2019).  
En Perú, conjuntamente con la industria alimentaria, la gastronomía es uno de los 
sectores más desarrollado y evolucionado, así, para poder satisfacer la demanda de 
alimentos de calidad, reflejado en el excelente servicio de los mejores restaurantes 
de Lima, como lo menciona el ranking The World’s 50 Best Restaurats Academy 
2019, que ubica a dos restaurantes peruanos en el top 10 mundial (Redacción 
Andina, 2018).   
Por tal razón, muchos restaurantes de Lima quieren imitar esta tendencia, por eso, 
buscan mejorar sus procesos en el tratamiento de los productos alimenticios, a fin 
de ofrecer productos y servicios de calidad. Ante esta creciente demanda, nace 
“Soluciones de Ingeniería para el Envasado – SOLIPACK”, empresa importadora de 
máquinas para el envasado de productos alimenticios, existiendo gran variedad a 
elección del cliente, según su necesidad, economía y el producto. Además, nuestras 
máquinas para el envasado presentan ventajas porque mejoran la presentación y 








 Visión, misión, valores y objetivos de la empresa 
 
Visión 
Ser reconocidos como una de las mejores empresas peruanas en la 
comercialización de máquinas para el envasado al vacío, sirviendo como socios 
estratégicos de nuestros clientes.  
 
Misión 
Ofrecer máquinas para el envasado de productos alimenticios que ayude a nuestros 
clientes a optimizar los procesos productivos dentro de su negocio. 
 
Valores 
Los valores que se desarrollan en nuestra empresa son:  
Respeto: Es nuestro pilar para una convivencia laboral dentro de la 
organización, respetando la dignidad de clientes, proveedores y nuestros 
colaboradores.  
Servicio: Distinguirnos por brindar una atención y soluciones integrales a 
nuestros clientes, buscando cumplir sus expectativas y logrando su satisfacción.  
Innovación: Ofrecer productos con tecnología de vanguardia, servicios preventa 
y postventa, además de nuevas capacitaciones para nuestros clientes.  
Compromiso: Hacer de los objetivos de nuestros clientes nuestros objetivos, 
brindando confianza y puntualidad en la entrega de nuestros productos y 
servicios.  
Liderazgo: Desarrollar el máximo potencial en nuestros colaboradores, 




- Ser una de las mejores empresas importadoras y comercializadoras de máquinas 
para el envasado a nivel nacional.  
- Ampliar nuestra gama de productos imponiendo una tendencia de 
conservación, presentación de los productos alimenticios en busca de una 
mejora de procesos en la manipulación de productos alimenticios.  
- Incrementar el margen anual de ingresos de manera progresiva y sostenible en 
el tiempo.  
- Ser reconocidos por nuestros clientes como sus socios estratégicos para el 
alcance de todos sus objetivos. 




Objetivos específicos  
- Direccionar la empresa hacia una cultura de austeridad, minimizando los gastos 
innecesarios de consumo durante el primer año y que prevalezca en el tiempo. 
- Fomentar esfuerzos de Responsabilidad Social Empresarial que logre 
distinguirnos de nuestra competencia.  
- Ofrecer a nuestros clientes máquinas para el envasado con tendencia 
tecnológica global reciente.  
- Buscar ampliar en un 30 % una nueva gama de modelos de máquinas para el 
envasado, a partir del sexto año de actividad.  
- Vender en promedio 100 máquinas para el envasado antes de acabar el primer 
año.  
- Incrementar las ventas anuales en un 2 %.  
- Implementar la modalidad de ventas on-line con un margen de éxito aceptable 
para lograr diversificar nuestros productos.  
- Ofrecer capacitaciones semestrales a nuestros clientes.  
 
 Estrategia Genérica 
Las estrategias genéricas de Porter nos ayudan a determinar de qué manera una 
compañía puede lograr ventaja competitiva frente a su competencia, logrando un 
mayor rendimiento al de ellos. En el año 1980, Michael Porter buscó mejorar la 
teoría de la ventaja comparativa, que al recomendar a los países a especializarse en 
el producto/servicio donde tuvieran ventaja comparativa o absoluta, podría apartar 
a algunos países a especializarse en producción del sector primario, entrando en 
una espiral de bajos salarios y poca generación de riqueza.  
La ventaja competitiva es un concepto lanzado por Michael Porter tomando como 
referencia la teoría de la ventaja comparativa, han pasado más de 30 años sobre 
ello y todavía sigue de plena vigencia en el mundo empresarial actual. Porter definió 
tres tipos de ventajas competitivas a las que puede aspirar una compañía. Estas 
ventajas competitivas pueden conseguirse en el ámbito de toda la industria:  
- Liderazgo en costes 
- Diferenciación de producto  
- Segmentación de mercado 
 
 




La base fundamental para obtener esa rentabilidad superior es lograr una ventaja 
competitiva sostenida, y para ello se debe seguir una estrategia empresarial.  
La ventaja competitiva ha de ser única en su sector, apreciada por el consumidor o 
cliente final y capaz de mantenerse a través del tiempo. Para llegar a ella, la 
empresa puede emplear cualquiera de estas 3 vías (UCHA, 2019). 
Para nuestra empresa SOLIPACK S.A.C., la estrategia genérica es la segmentación 
de mercado o llamada también estrategia del enfoque, puesto que nos vamos a 
centrar en un segmento específico del mercado ofreciendo productos para 
responder a sus necesidades y preferencias. Nuestra empresa se centrará en un 
grupo concreto de consumidores que son los restaurantes cuyo mercado 
geográfico está ubicado en los distritos de la zona 6 y 7 de Lima Metropolitana 
(Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Miraflores, San Isidro, 
San Borja, Surco y La Molina), aquellos que pertenecen al nivel socio económico A 
y B; nuestro producto a ofrecer son las máquinas envasadoras al vacío para 























 Análisis interno: Matriz FODA  
Tabla 39: Matriz FODA de la empresa 




- Colaboradores de la empresa con 
experiencia de 6 años ligada al rubro 
- Colaboradores motivados y enfocados 
al crecimiento de la empresa 
- Servicio de venta y postventa con 
asesoramiento de personal capacitado 
que permitirá cubrir cualquier 
expectativa del cliente 
- Precios competitivos 
- Localización estratégica 
- Excelente relación con los 
proveedores de las máquinas 
 
 
- Ser una empresa nueva en el 
mercado 
- Gastos operativos moderados 
durante los años iniciales 
- Red mínima inicial de contactos y 
clientes potenciales 
 
                                                                                                    
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 
 
- Incremento de la inversión privada de 
6,5% en el 2019 y del consumo interno de 
3,8% 
- Crecimiento de sector restaurantes en 
3.5% 
- El boom gastronómico en el Perú 
- El poder adquisitivo de las personas, 
crecimiento del nivel socioeconómico B en 
Lima Metropolitana 
     
 
- Aprovechar la localización estratégica 
para posicionarnos en el mercado 
- Realizar inversiones destinadas a 
incrementar las ventas. 
- Atraer a nuestros clientes ofreciendo 
un producto que satisface sus 




- Identificar los mercados no 
alcanzados para incrementar 
nuestras ventas 
- Invertir en marketing del producto 
y participación en ferias para 
captar clientes potenciales 
 
                  AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 
 
- Existencia de empresas que ya están 
comercializando el producto 
- Ingreso de nuevas líneas de productos 
con similar característica y precios 
competitivos 
- Reacción de las empresas existentes en el 
mercado 
- El problema coyuntural creada por un 
enfrentamiento entre el Ejecutivo y el 
Legislativo de forma innecesaria esto está 
perjudicando a la economía  
- La incidencia de robos en la capital habría 
aumentado un 14% entre 2017 y 2018, 
según cifras del último estudio de 
Seguridad Ciudadana del INEI 
- La inversión pública se contrajo en torno 
al 20% en términos reales 
- Vulnerabilidad del mercado ante 
emergencia de desastres naturales 
 
 
- Ofertar precios competitivos para 
enfrentar las reacciones de las 
empresas que ya están establecidas 
en el mercado 
- Estudiar a la competencia  
 
- Capacitar a los directivos y al 
personal para poder desarrollar e 
implementar estrategias que 
permita enfrentar las posibles 
reacciones de las empresas del 
rubro 
Fuente: SOLIPACK SAC 










 Análisis externo:  
 
Análisis de factores micro del entorno 
 
Rivalidad entre las empresas: 
 
La rivalidad entre las empresas se considera con una valoración alta debido a su 
interrelación con los otros factores, influyendo en la línea de acción y las 
estrategias que se tomen en ellas. Algunos factores son los siguientes: 
- El crecimiento de la demanda de máquinas para el proceso de envasado de 
productos alimenticios, da pie a la aparición de nuevas empresas 
competidoras en este rubro; sobresaldrá aquella que implemente una mejor 
estrategia de captación de mercado. 
- Las empresas competidoras vienen ofreciendo un precio acorde a las marcas 
ofertadas, siendo mayormente la de menor precio las que rotan más rápido, 
descuidando en gran medida el servicio de postventa para cubrir sus altos 
costos fijos. 
 
Amenaza de los nuevos entrantes: 
Se deduce que mientras más facilidades se ofrece a la importación y 
comercialización del producto, mayor será la aparición de nuevas empresas 
competidoras, esto debido a los siguientes factores: 
- Requisitos mínimos para la constitución de empresas en este rubro. 
- Creciente competencia informal en la comercialización de este producto: 
falsificación, contrabando, etc. 
- Ausencia de barreras arancelarias para la importación de este tipo de 
máquinas y/o respectivos accesorios. 
 
Poder de negociación de los proveedores: 
Este rubro cuenta con muchos proveedores a nivel mundial y principalmente de 
China, quienes cuentan con una amplia variedad de modelos y calidades, por lo 
que se deduce que su poder de negociación es relativamente medio, los factores 
asociados a esta son: 
- Tendencia a buscar otros proveedores que puedan ofrecer el mismo producto 
con un precio más competitivo o inclusive con más funcionalidades. 
- El conocimiento de más idiomas como el chino, inglés y español por parte de 
los proveedores le da cierta valoración en el poder de negociación a diferencia 
del importador local que solo puede conocer el idioma español e inglés. 




Amenaza de productos sustitutos: 
Los productos sustitutos se encuentran en una gran mayoría en el mercado, 
diferentes modelos y hasta de varios precios. Se puede considerar con una 
valoración alta debido a las facilidades que se da para la importación de este 
producto en el mercado local. 
 
Poder de negociación de los clientes: 
El poder de negociación de los clientes es considerado de valoración media, 
debido a: 
- Existen múltiples opciones de adquisición para este tipo de productos en el 
mercado. 
- Para una gran parte de los clientes, su conocimiento técnico y de precio 
respecto al producto es bajo, por lo que tienen que recurrir a empresas como 
la nuestra para su asesoramiento. 
 
Análisis de factores macro del entorno 
 
Tabla 40: Análisis de factores macro del entorno - PEST 
POLÍTICO ECONÓMICO 
 
- Confrontación entre el poder ejecutivo 
y legislativo que puede originar un 
ambiente negativo para las 




- Incremento de la inversión privada 
de 6,5% en el 2019 y del consumo 
interno de 3,8% (Semana económica, 
2019). 
- La actividad de restaurantes registró 





- Problema de seguridad ciudadana, ha 
aumentado los robos a personas y a 
negocios (INEI, 2018). 
 
 
- La envasadora es una máquina 
fabricada en acero inoxidable calidad 
304 que cuenta con temporizadores 
digitales, los que permiten el manejo 
adecuado de la misma, permitiendo 
que los productos perecibles se 
conserven mayor tiempo. 
 
 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 






3.2.1. Descripción del negocio 
 
 Nombre o razón social 
- Razón Social: SOLIPACK S.A.C.  
- Nombre Comercial: Soluciones de ingeniería para el envasado S.A.C.  
 
 Actividad económica o codificación internacional (CIIU) 
- Tipo de Empresa: Sociedad Anónima Cerrada 
- Actividades Comerciales: Venta de máquinas para el envasado 
- CIIU: 51502 
 
 Localización  
- Dirección: Surquillo, Lima.  
- Teléfonos: 970465056, 990187526.  
- Página web: www.solipack.com  
 
3.2.2. Aspectos legales 
 Forma jurídica empresarial 
Constituir una empresa es un proceso en el que una persona o más registran su 
empresa ante el Estado para poder gozar de los beneficios de ser formales.  
Solipack, es una empresa que estará compuesto en un inicio por 2 socios: Karly 
Yeraldin Huancas Sánchez y Beder Ibañez Alarcón; y que será constituida bajo la 
denominación de tipo Sociedad Anónima Cerrada – S.A.C. debido a que es un 
escenario más dinámico y asimismo recomendable puesto a que recién se va a 
iniciar las operaciones. Las características que tiene una S.A.C. son las siguientes: 
- Puede funcionar sin directorio. 
- El hecho de que uno de los requisitos de la SAC sea un máximo de 20 accionistas, 
no implica que vea limitada su posibilidad de manejar grandes capitales. 
- Que una SAC tenga como máximo 20 accionistas, no implica que se vea afectada 
la posibilidad de manejar grandes capitales. 
- La sociedad anónima cerrada no tiene acciones inscritas en el Registro Público del 
Mercado de Valores. Es posible que en su estatuto se establezca un Directorio 
facultativo, es decir que cuente o no con uno; y cuenta con una auditoría externa 
anual si así lo pactase el estatuto o los accionistas. (PQS, 2019) 
 




 Para constituir una empresa se deben seguir los pasos que a continuación se detallan: 
 
Tabla 41: Pasos para la constitución de la empresa  
 DESARROLLO 
 
1. Búsqueda y reserva de 
nombre  
 
Si bien es cierto no es un trámite obligatorio, es ideal para inscribir 
a la empresa en el Registro de Personas Jurídicas de la SUNARP.  
 
2. Elaboración de la Minuta 
de Constitución de la 
Empresa o Sociedad 
 
Con este documento se manifiesta la voluntad de constituir la 
persona jurídica. Dentro de la minuta se detalla el pacto social y los 
estatutos.  
3. Aporte de capital  
 
Este se puede realizar mediante dinero, o bienes, los que se 
acreditarán con la inscripción de la transferencia a favor de la 
empresa. 
 
4. Elaboración de Escritura 
Pública ante el notario  
 
Luego del acto constitutivo, es necesario llevarlo a una notaría para 
que un notario público lo revise y lo eleve a Escritura Pública.  
 
5. Inscripción de la empresa 
o sociedad en el Registro 
de Personas Jurídicas de 
la SUNARP 
 
Ya sea en el Registro de Sociedades, para las sociedades anónimas 
cerradas, abiertas, sociedad comercial de responsabilidad limitada; 
o en el Registro de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada.  
 
6. Inscripción al RUC para 
Persona Jurídica.  
 
El Registro Único de Contribuyentes (RUC) es emitido por SUNAT y 
nos permite ser identificados como contribuyentes.  
Fuente: Adaptado de Superintendencia Nacional De Los Registros Públicos (SUNARP). (Peruano, 
Plataforma digital única del Estado Peruano, 2019) 
Elaboración: SOLIPACK SAC  
 
Con respecto a la búsqueda del nombre, hemos encontrado disponible el que teníamos en 
mente, SOLIPACK S.A.C., el costo es de S/20.00 soles para hacer la reserva. A continuación, 










Tabla 42: Costos para la constitución de la empresa 
Descripción Cantidad 





Reserva del nombre de la empresa 1 20  20 
Elaboración de la minuta 1 160 29 189 
Elevación de la minuta a RRPP 1 131 24 155 
Inscripción en RRPP 1 131  131 
Elevar la escritura pública en SUNARP 1 82  82 
Legalización de libros contables 3 66 12 77 
Fuente: Adaptado de Superintendencia Nacional De Los Registros Públicos (SUNARP). (Peruano, 
Plataforma digital única del Estado Peruano, 2019), Notaria Almeida. 
Elaboración: SOLIPACK SAC  
 
 Licencias, registro de marca, autorizaciones municipales, regionales, sectoriales y 
otros requisitos aplicables al negocio 
 
SOLIPACK S.A.C. tendrá su local ubicado en el distrito de Surquillo, para lo cual 
contaremos con la siguiente documentación:  
- Certificado de Inspección Técnica de Seguridad en Edificaciones (ITSE). 
- Autorización para instalación de elementos publicitarios.  
- Licencia de funcionamiento 
En virtud a lo establecido en la Ley 28976 (Ley de marco de requisitos para la 
licencia de funcionamiento) se tendrá que presentar los siguientes documentos: 
Solicitud de Licencia de Funcionamiento, fotocopia del RUC, fotocopia del DNI del 
representante legal, vigencia de poder del representante legal, solicitud de Ficha 
técnica de Defensa Civil, plano de distribución de los ambientes de la empresa de 
acuerdo a la Municipalidad del Distrito de Surquillo. (Surquillo). 
 Régimen laboral y modalidad de contratación 
 
Nuestra empresa SOLIPACK SAC., es una organización que apenas está surgiendo 
en el mercado y está en formación, por tal motivo optaremos por el régimen laboral 
que nos otorga mayores beneficios como empresarios. Con la finalidad de poder 
reducir los costos laborales que genera el régimen laboral general, nosotros como 
MYPE hemos decidido acogernos al régimen laboral especial, al amparo del Decreto 
Supremo 013-2013 o Ley de Impulso al Desarrollo Productivo y Crecimiento 




Empresarial. Cabe resaltar que, para acogernos a éste régimen, se considerarán 
microempresas a aquellas unidades productivas cuyas ventas no superan las 150 
UIT, mientras que las pequeñas empresas califican como tal si sus ventas van de 
150 UIT a 1,700 UIT. (Negocio, 2019) 
 
Tabla 43: Ventas en UIT 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la tabla 43, se muestra que en los cuatro primeros años somos microempresa, 
pero a partir del año 2022 de acuerdo a lo establecido en la ley somos considerados 
una pequeña empresa. Como política de nuestra organización se ha establecido 
que desde el 2020, año en que se inician nuestras actividades, nuestros 
colaboradores recibirán los beneficios de una pequeña empresa. Ver la figura N° 
15: “Comparativo de beneficios laborales” 
 
La legislación laboral de nuestro país ha establecido derechos y beneficios para los 
trabajadores, los cuales están en función de la industria, ocupación o número de 
empleados de una empresa.  Existen tres tipos de contrato de trabajo: 
- Contrato indefinido: Éste se caracteriza por no tener una fecha determinada de 
expiración y el trabajador goza de todos los beneficios que brinda la ley. 
- Contrato a plazo fijo o determinado: También es llamado contrato sujeto a 
modalidad, este tipo de contrato puede ser temporal (lanzamiento o inicio de 
actividad), ocasional o accidental. El plazo máximo para celebrar este tipo de 
contrato es de cinco años, pasado este tiempo el trabajador pasa a tener un 
contrato indefinido. 
- Contrato a tiempo parcial: Recibe el nombre de part time y se caracteriza porque 
la jornada laboral no supera las 4 horas diarias. 
Años 2020 2021 2022 2023 2024 
Ventas en UIT 101 133 141 149 158 




Nuestros colaboradores contarán con el contrato de trabajo sujeto a modalidad por 
inicio de actividades, puesto que somos una empresa nueva en el mercado, la ley 
nos otorga 3 años para contratar a plazo fijo a todo el personal que requiera. El 
sustento que nos permite trabajar con esta modalidad de contrato es el art. 57 de 


























Figura 15: Comparativo de beneficios laborales 
Elaboración: SOLIPACK SAC  




La Figura 15, muestra el comparativo de los beneficios laborales que se otorgan a 
los colaboradores de acuerdo al Régimen Laboral Especial de la Micro y Pequeña 
Empresa. 
 
 Régimen tributario 
 
El régimen tributario establece la manera en la que se pagan los impuestos y los 
niveles de pagos de los mismos. Hay cuatro regímenes tributarios: Nuevo Régimen 
Único Simplificado (NRUS), Régimen Especial de Impuesto a la Renta 
(RER), Régimen MYPE Tributario (RMT) y Régimen General (RG). (Peruano, 
Plataforma digital única del Estado Peruano). 
 
Nuestro régimen tributario será Régimen MYPE Tributario (RMT), ya que somos una 
microempresa y nos permitirá lo siguiente:  
- Nuestro ingreso anual será hasta las 1700 UIT.  
- Nos permite un sin límite de compras y poder emitir todo tipo de comprobantes 
de pago.  
- Realizar cualquier tipo de actividad comercial además de exportaciones e 
importaciones.  
- Se pagará dos impuestos de manera mensual, impuesto a la renta y el IGV. 
 
En la figura 16 se muestra información comparativa entre los diferentes regímenes 
tributarios vigentes en nuestro país, son las categorías con las que una persona 
natural o jurídica, tiene o iniciará un negocio. Como persona natural puede optar 
por cualquiera de los regímenes, mientras que como persona jurídica puede elegir 
a cualquiera excepto al NRUS; el NRUS, RER y RMT tienen límites de ingresos 
mientras que en RG no; con respecto a las compras el NRUS y RER también tienen 
límites, en cambio el RMT y el RG no; los comprobantes de pago que se pueden 
emitir en el NRUS son las boletas de venta y tickets que no dan derecho a crédito 
fiscal, gasto o costo, los demás regímenes pueden emitir factura, boleta y todos los 
demás permitidos; quienes deben presentar declaración jurada anual – renta son 
el RMT y el RG; con respecto al valor de los activos fijos, el RMT y RG no tienen 
límite, en tanto el NRUS y RER sí; finalmente con respecto a la cantidad de 
trabajadores, el único que tiene límite es el RER. 
 
 




Figura 16: Régimen Tributario 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC  




3.2.3. Estructura del negocio 
 Organigrama y descripción de funciones 
 
Para nuestro negocio contaremos con un Gerente General, Gerente de Logística e 
Importaciones, secretaria administrativa y un vendedor - técnico. A continuación, se 


















Figura 17: Organigrama y descripción de funciones 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
La Figura 17, muestra nuestro organigrama, el cual será vertical, puesto que es el más 
recomendado por los especialistas en formación empresarial porque básicamente es 
de fácil comprensión para quien lo observa, permite que las órdenes se transmitan de 
forma fácil y sencilla ya que refleja claramente la jerarquía desde el primer eslabón 
hasta el último de la empresa y define de manera precisa las responsabilidades de los 
colaboradores.  
Partiendo de la premisa anterior, se ha decidido trabajar con un organigrama vertical, 
puesto que es un negocio que, por su propia estructura, solo es rentable si los 
resultados son a corto o mediano plazo, ya que pertenecemos al sector comercial. En 
este caso, conocer cuál es la cadena de mando es condición “sine qua non” – expresión 
latina que significa “sin la cual no”), para conseguir el éxito si las ventas son rápidas.  
Como principio general, las empresas u organizaciones que no se basen en la creación 
e innovación, funcionarán mejor con organigramas verticales. Cuando se trata de 
trabajar rápido, lo ideal es que las órdenes se transmitan rápido para que se ejecuten 
con la misma celeridad. Este es uno de los principales factores que aporta ventaja 
competitiva en las compañías que trabajan con márgenes muy reducidos. (APD, 2019) 




Perfil del puesto 
 
- Gerente General 
Dentro de los requisitos que el candidato a Gerente General debe tener están las 
habilidades de comunicación, negociación y proactividad, así mismo debe destacar sus 
habilidades empresariales y sobre todo la de liderazgo, debe ser organizado y con las 
capacidad de saber manejar sus tiempos de forma efectiva, también debe destacar su 
capacidad analítica para la toma de decisiones, a su vez debe poseer la capacidad de 
adaptarse a nuevas situaciones que puedan surgir y tener conocimientos previos 
relacionados al manejo de máquinas envasadoras y la parte técnica. 
 
- Gerente de Logística y Comercio Exterior 
Para cubrir este puesto, la persona debe tener conocimientos en comercio exterior, 
capacidad de negociación para tener siempre la mejor alternativa en cuanto a 
producto dentro del mercado, capacidad para tomar decisiones y sobre todo tener 
experiencia dentro del rubro y con el producto que se va a comercializar, el conocer la 
parte técnica del mismo permite ofrecer la mejor alternativa a nuestros clientes. 
 
- Secretaria administrativa 
El perfil de este puesto implica tener capacidad para planear sus actividades, 
habilidades de comunicación, un buen lenguaje, desenvolvimiento adecuado, también 
es indispensable que tenga experiencia dentro del área que va a ocupar y finalmente 
debe ser proactiva para poder cumplir de manera eficiente su trabajo. 
 
- Vendedor-Técnico 
Debe tener habilidades de comunicación y negociación, capacidad de persuadir al 
cliente haciendo uso del conocimiento técnico que tiene sobre las máquinas 
envasadoras, así mismo mantener actualizado los cuadros de ventas mensuales, 
promover la publicidad y promoción de las máquinas, llevar un adecuado control y 
análisis de las ventas que se van realizando, mantener activa las relaciones con 
nuestros clientes y captar más de ellos para poder incrementar nuestra cartera. 
Realizar las coordinaciones correspondientes con el almacén para mantener 
actualizado el inventario de las máquinas envasadoras que se comercializan. 
 
 




Descripción del puesto 
 
- Gerente General 
El Gerente General será el representante legal de la empresa, por lo tanto, será el 
responsable de que se cumplan todos los requisitos legales que afecten a nuestro 
negocio y operaciones del mismo. Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, 
controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el trabajo de la empresa, además de 
contratar al personal adecuado, efectuando esto durante la jornada de trabajo. 
(Gestiópolis, 2019).  
 
- Gerente de Logística y Comercio Exterior 
Debe planificar y desarrollar estrategias comerciales para buscar siempre el mejor 
proveedor de máquinas considerando la tecnología e innovación de las mismas, 
también debe supervisar, controlar y administrar los trámites correspondientes a la 
documentación aduanera.  
 
- Secretaria administrativa 
Colaborar con el Gerente General en el área administrativa, es la encargada de la 
documentación de la empresa y de la atención del público, efectuando esto durante la 
jornada de trabajo. 
 
- Vendedor – técnico 
Debe generar y/o desarrollar cartera de clientes nuevos individuales, cumplir con el 
modelo de ventas y prospección diaria, efectuando llamadas, agendando citas y visitas 
a clientes con el objetivo de cumplir con las expectativas de ventas proyectadas, 
reportar diariamente las ventas nuevas, y otras tareas que competan a su puesto y 
desarrollo profesional. 
 
 Cuadro de asignación de personal 
Tabla 44: Cuadro de asignación de personal 
N° PUESTO EMPLEADO TIPO DE CONTRATO 
1 Gerencia general  Socio 1 
Contrato de trabajo a plazo fijo por obra 
determinada o servicio específico.  
2 
Gerencia de Logística y 
Comercio Exterior  
Socio 2 
Contrato de trabajo a plazo fijo por obra 
determinada o servicio específico.  
3 
Secretaria o asistente 
administrativa  
Colaborador 1 
Contrato de trabajo a plazo fijo por inicio o 
incremento de actividad. 
4 Vendedor Técnico Colaborador 2 
Contrato de trabajo a plazo fijo por inicio o 
incremento de trabajo. 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 




3.3. Desarrollo del negocio 
3.3.1. Producción 
 Ficha técnica del producto 
 
Tabla 45: Ficha técnica del producto 
SELLADORA AL VACÍO 
Marca  YUTE  
Modelo  DZ-350A  
Presión mínima de la cápsula de vacío  <1kpa  
Tamaño de la cápsula de vacío  385*320*(50)80mm  
Tamaño de la faja caliente sellado  300*10mm  
Rapidez de sellado  1-3 por minuto  
Voltaje y potencia  220V/60Hz; Potencia de sellado: 0.8KW; 
Potencia de bomba: 0.7 KW  
Rapidez el exhausting  3.0 L/S  
Dimensión de la máquina  480*370*320mm  
Fuente: Shanghai Yute Internacional 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 45, muestra las características técnicas que presenta la máquina envasadora 
al vacío. 
 
 Horario de funcionamiento 
 
En virtud a lo que establece el Régimen Laboral Especial de la Micro y Pequeña 
Empresa, regulado actualmente a través del Decreto Supremo N° 013-2013-PRODUCE, 
la jornada máxima de trabajo es de 8 horas diarias o de 48 horas a la semana como 
máximo. En el caso de que sea un menor de edad, podrá trabajar siempre y cuando 
cuente con la autorización del Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo y las 
labores no afecten su integridad física, ni psicológica y permitan continuar con sus 
estudios escolares (CDN, 2029). 
Nuestra empresa SOLIPACK SAC, funcionará y ejercerá sus labores en un rango horario 
que respete lo establecido por la ley peruana y también las políticas de la Organización 
Internacional del Trabajo, por eso, se considera un rango de 8 horas (8:30 a.m. – 5:30 
p.m.). 





 Personal  
El horario del personal será:  
- De 08:30 horas (hora de inicio de labores) a 17:30 horas (hora de termino de 
labores).  
- Una hora de almuerzo de 13:30 a 14:30 (horario flexible de acuerdo al 
requerimiento de trabajo).  
La remuneración de nuestro personal está fijada con el precio promedio acorde al 
mercado, es importante resaltar que el sueldo se irá incrementando de manera anual, 
de acuerdo a la tasa de inflación de 2% proporcionada por el INEI. El horario, 
remuneración, beneficios laborales y otros puntos que competan al área del capital 
humano será gestionado directamente con la Gerencia General.  
 
 
Tabla 46: Horarios y Remuneraciones 
N.º PUESTO EMPLEADO SUELDO HORARIO 
1 Gerencia General  Socio 1 S/2,800.00 08:30 – 17:30 
2 Gerencia de Logística y 
Comercio Exterior  
Socio 2 S/2,500.00 08:30 – 17:30 
3 Secretaria administrativa Colaborador 1 S/1,200.00 08:30 – 17:30 
4 Vendedor - técnico Colaborador 2 S/1,800.00 08:30 – 17:30 
Fuente: SOLIPACK SAC 























 Máquinas, equipos y mobiliarios  
 
Tabla 47: Máquinas, equipos y mobiliarios 
Descripción Cantidad 
Máquina y Equipo  
Taladros eléctricos 2 
Caja de herramientas 1 
Televisor 52" 1 
  
Mobiliario y Accesorios  
Escritorios 4 
Sillas ergonómicas 12 
Armarios 4 
Anaqueles 3 
Counter de melamina 1 
Cuadros 6 




Equipos de Cómputo  
Computadora 4 
Impresora Multifuncional 2 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 47, muestra los activos tangibles que adquirirá la empresa para iniciar con 
sus actividades; dentro de las máquinas y equipos a comprar se encuentran: 
taladros eléctricos, caja de herramientas y un TV de 52”; dentro de mobiliarios y 
accesorios tenemos: escritorios, sillas ergonómicas, armarios, anaqueles, counter 
de melamina, cuadros para decorar los distintos ambientes de la empresa, mesa de 
centro, botiquín y extintor; finalmente dentro de los equipos de cómputo tenemos 
a las computadoras y las impresoras multifuncionales. Todos en su conjunto nos 
permitirán desempeñar las actividades de la empresa. 
 




 Materiales  
Tabla 48: Materiales 
Materiales Cantidad 
Papel Bond 12 
Legajos  20 
Útiles de oficina 12 
Útiles de limpieza 12 
Repuestos de Computo 15 
Repuestos Eléctricos 15 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 48, muestra los materiales que serán utilizados en nuestra empresa, 
dentro de ellos tenemos, los papeles bond, legajos, útiles de oficina, útiles de 
limpieza, repuestos de cómputo y repuestos eléctricos. Las cantidades establecidas 
serán anuales. En promedio, mensualmente se destina un monto aproximado de 
S/300.00, este monto está incluido dentro de nuestros costos fijos. 
 























Figura 18: Plano del local - áreas de la empresa  
Elaboración: SOLIPACK SAC 




 Servicios  
El servicio que requeriremos como empresa es el financiamiento bancario para 
poder cubrir las necesidades de la misma. Recurrimos a varias instituciones 
financieras para solicitar el servicio y la que nos brindó la mejor alternativa fue el 
BCP, el monto del préstamo solicitado al banco es de S/63,062.00; el plazo para 
realizar el pago es de tres años, es decir, realizaremos 36 pagos con una cuota 
mensual de S/2,223.00; el TAMN es de 17.43% y la TEM es de 1.35%. Este crédito 
concedido por el sistema bancario a nosotros como empresa privada es una 
alternativa de solución que mejora el panorama del negocio debido a la gran 
utilidad que representa esta herramienta. A continuación, detallamos las 
consideraciones que nos otorgó el banco para el préstamo. 
 




Plazo 3 años 
TAMN 17.43% 
TEM 1.35% 
Pago  Mensual 
Cuota 2,249 
N° Pagos 36 
Fuente: BCP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
3.3.3. Operaciones 
3.3.3.1. Logística de abastecimiento 
 Proveedores y homologación de proveedores  
Antes de entablar una relación comercial con un proveedor se debe evaluar con 
rigurosidad cada uno de los criterios que como compradores queremos que 
cumplan para poder satisfacer nuestras necesidades.  
 
 




Existen muchos criterios para poder elegir a un proveedor, en primer lugar, 
debemos elegir al país del cual vamos a importar las máquinas, para ello 
consideramos a aquellos que sean los principales exportadores de envasadoras 
al vacío, dentro de los cuales tenemos a Italia, Alemania y China; evaluaremos a 
estos países en función de los aspectos que consideremos más relevantes. En la 
Tabla 40 mostramos los criterios que hemos tomado en cuenta para elegir al 
país que nos resulte más favorable. 
 







CHINA ITALIA ALEMANIA 
Punt.          
1 - 4  
Resul
tado 
Punt.          
1 - 4 
Resul
tado 
Punt.          





y costos de 
import. 













25 3 0.75 2 0.5 2 0.5 
    100  3.20  2.4  2.4 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
China, Italia y Alemania son los principales países exportadores de envasadoras 
al vacío con destino a Perú, por tal razón evaluamos los aspectos más 
importantes para decidir de qué país realizar las importaciones de las máquinas. 
Dentro de los criterios de valoración consideramos los siguientes: 
 
Localización y costos de importación: Nos resulta más conveniente China; con 
respecto a los costos del producto, definitivamente China nos resulta más 
económico ya que los precios que oferta Alemania e Italia son muy elevados. 
Calidad y costo del producto: Podemos afirmar que los tres países ofrecen 
productos de muy buena calidad, generalmente se piensa que al ser un producto 
chino es malo, pero afirmar eso es un gran error, en base a nuestra experiencia 
China ofrece el producto en función al precio que decide invertir un importador. 
 




Facilidades de pago: Tenemos proveedores de China que nos ofrecen 
facilidades de pago porque ya nos conocen debido a que ya hemos establecido 
relaciones comercialmente anteriormente.  
En conclusión, debido a las explicaciones dadas anteriormente, se decide 
trabajar con China porque nos brinda mejores alternativas en comparación con 
Italia y Alemania. 
Para poder elegir a un proveedor idóneo, hemos considerado los siguientes 
requisitos:  
Para la elección de un proveedor de máquinas buscamos: solidez financiera y 
tecnológica, garantía de las máquinas, costo de las mismas, compromiso de 
mejora continua y desarrollo de una filosofía de calidad para el cliente y la 
experiencia. 
 















Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resul
tado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Result
ado 
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35 3 1.05 2 0.7 2 0.7 
Garantía de las 
máquinas  
20 3 0.60 3 0.6 2 0.4 
Costo de las 
máquinas 
20 4 0.80 3 0.6 3 0.6 
Compromiso de 
mejora continua 
y desarrollo de 
una filosofía de 
calidad para el 
cliente 
15 4 0.60 3 0.45 2 0.3 
Experiencia 10 3 0.30 3 0.3 1 0.1 
  100   3.35   2.65   2.1 
Fuente: Shanghai Yute International, Zhejiang Dongri Import & Export, Dajiang 
Machinery Equipmet 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
De acuerdo con la Tabla 50 (Homologación de proveedores), en base a los 
criterios establecidos, se determina que es más conveniente trabajar con el 
proveedor Shanghai Yute Packaging Co. Ltd., ya que reúne los requisitos 
indispensables que como compradores estamos buscando. 
 




Sin embargo, dada la coyuntura actual de China con respecto al temor de la 
importación de productos y equipos provenientes de ese país, hemos realizado 
un cuadro comparativo de las principales características de la máquina 
envasadora al vacío proveniente de proveedores de China, Italia y Alemania: 
 
Tabla 52: Comparación de características de la maquina envasadora al vacío, 
según procedencia 
 CHINA ITALIA ALEMANIA 
Marca Yute Orved Henkelman 
Modelo DZ-350A Evox 31 Boxer 30 
Energía 750 w 750 w 750 w 
Voltaje 220 V  60 Hz 230 V  50/60 Hz 220 V  50~60 Hz 
Dimensiones (48 x 37 x 32) cm (49  64 x 28) cm (55 x 45 x 37) cm 
Material  Acero inoxidable Acero inoxidable Acero inoxidable 
Peso 43 kg 37 kg 46 kg 
Precio (S/) 3999.00 4750.00 5190.00 
Fuente: Shanghai Yute International Trade Co., Orved Vacuum Masters, Henkelman 
Vacuum Systems. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Los beneficios de la máquina envasadora en los tres modelos son similares: 
 Preservación de las propiedades de los productos e insumos (sabor, aroma, 
color) 
 Prolonga la vida útil del producto 
 Ofrece mayor limpieza y orden en el almacenamiento del producto 
 Puede realizar compras en mayor cantidad y conservarlas para su uso 
posterior 
 
La diferencia entre las máquinas de China en comparación con las de Alemania 
e Italia es que éstas últimas son reconocidas entre las más seguras del mundo, 
pero eso no quita que China ofrezca máquinas muy sofisticadas con 
certificaciones de calidad. 
Por otro lado, a pesar del precio más elevado en los proveedores de Italia y 
Alemania, la necesidad aún existe y ante el temor de comercializar con China; 
estos dos países aparecen como buenas opciones, muy buenas alternativas. 
 




 Procedimientos  
El procedimiento de compra se inicia cuando nosotros detectamos una 
necesidad que se debe satisfacer, en este caso, buscamos vender máquinas 
envasadoras al vacío que se adecuen a las necesidades del cliente y brindar un 
servicio de posventa óptimo. 
 
3.3.3.2. Logística de distribución 
 Características de la carga 
La carga es un conjunto de bienes que son protegidos por un embalaje, el cual 
debe ser apropiado para que facilite y asegure su rápida movilización. A 









Figura 19: Tipos de carga 














Figura 20: Carga unitarizada 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 




La figura 19 muestra los tipos de carga, por lo que nuestra mercancía está 
comprendida dentro de la carga de tipo general, mientras que la figura 20 
muestra la carga general de tipo unitarizada, nuestras máquinas serán 
agrupadas en unidades como pallets para que sean manipuladas o embarcados, 
es decir, es un embarque consolidado en donde las líneas transportistas nos 
cobran el servicio basándose en el peso y volumen. 
El producto a importar son máquinas envasadoras al vacío, cuyas medidas 
unitarias son 48x37x32cm y cada una tiene un peso neto de 43 Kg, el producto 
será colocado en cajas de madera para que sean protegidas, por lo tanto, el peso 
bruto es de 55Kg y sus dimensiones 58x47x42cm, el CBM de cada máquina es 
de 0.11. Considerando que nuestra primera importación será de 29 máquinas, 
el CBM total es de 3.21. 
A continuación, mostramos el cubicaje de las máquinas para las importaciones 
durante los años 2020 hasta el 2024. 
Tabla 53: Cubicaje de las importaciones 2020-2024 
AÑO 2020 
Importaciones 1era  2da  3era  4ta 
Cantidad de cajas  29 28 45 45 
CBM 3.32 3.21 5.15 5.15 
AÑO 2021 
Importaciones 1era  2da  3era  4ta 
Cantidad de cajas  26 25 43 44 
CBM 2.98 2.86 4.92 5.04 
AÑO 2022 
Importaciones 1era  2da  3era  4ta 
Cantidad de cajas  27 26 44 46 
CBM 3.09 2.98 5.04 5.27 
AÑO 2023 
Importaciones 1era  2da  3era  4ta 
Cantidad de cajas  28 27 46 47 
CBM 3.21 3.09 5.27 5.38 
AÑO 2024 
Importaciones 1era  2da  3era  4ta 
Cantidad de cajas  29 28 48 49 
CBM 3.32     3.21 5.50 5.61 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 




 Medios de transporte 
El transporte de nuestras mercancías será marítimo, básicamente porque 
permite trasladar grandes pesos y volúmenes de carga, que son características 
principales de nuestra mercancía, así mismo es considerado como el medio de 
transporte más económico para transportar grandes volúmenes de mercancías, 
entre puntos distantes, como por ejemplo entre China y Perú. 
 
 Tiempo de tránsito 
De manera general cada naviera nos ofrece un tránsito de origen a destino, pero 
hay que considerar que en muchos casos no son 100% reales y que a este tiempo 
de tránsito hay que sumarle varios días en origen y en destino, ya que la naviera 
indica que, para poder embarcar en dicho medio de transporte, la mercancía 
debe estar dentro del contenedor al menos tres días antes de que se tenga que 
cargar el buque.  
El tiempo de tránsito oscila entre 30 y 35 días, nuestra carga es LCL y por lo tanto 
hay que tener en cuenta que se debe consolidar en origen y desconsolidar en 
destino, por ende, hay que sumarle dos o tres días más en origen y en destino.




4. CAPÍTULO CUATRO – PLAN DE IMPORTACIÓN  
 
4.1. Ficha técnica del producto 
Tabla 54: Ficha Técnica de la Máquina envasadora al vacío 
 FICHA TÉCNICA DE LA MÁQUINA 









ESPECIFICACIONES TÉCNICAS  
Presión mínima de la cápsula de vacío <1kpa 
Tamaño de la cápsula de vacío 385*320*(50)80mm 
Tamaño de la faja caliente sellado 300*10mm 
Rapidez de sellado 1-3 por minuto 
Voltaje 220V/60Hz 
Potencia de sellado 0.8KW 
Potencia de bomba  0.7 KW 
Rapidez el exhausting 3.0 L/S 
Dimensión de la máquina 480*370*320mm 
Peso de la máquina 43 Kg 
Fuente: Adaptación de la ficha técnica del Centro Agropecuario La Granja - SENA 2019 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
4.2. Distribución física internacional 
La distribución física internacional son un conjunto de operaciones indispensables para 
desplazar la carga desde un punto de origen a un punto de destino, cumpliendo con los 
términos que se han negociado entre el importador y el exportador. El objetivo es reducir al 
máximo tiempo, costos y riesgos que se puedan generar durante el trayecto desde el punto 
de origen hasta el punto de destino. 




Tabla 55: Etapas de la Distribución Física Internacional 
 ETAPAS DE LA DFI DESCRIPCIÓN 
1 
Análisis de la carga a 
transportar  
La carga a transportar son máquinas envasadoras al vacío.  
2 
Selección del modo 
de transporte  
Debido a la naturaleza de la carga y costos el modo de 
transporte es marítimo.  
3 Costos  
Los costos involucrados para la DFI están dados por todos 
los operadores de comercio exterior que intervienen.  
4 Documentación  
Factura comercial (Comercial Invoice), Lista de empaque 
(Packing list), Conocimiento de embarque (Bill of Lading), 
Póliza de seguro (Insurance policy), Certificado de origen 
(Certificate of origin).  
Fuente: Adaptado de SENA (2019), (Slideshare, 2019) 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 55, muestra las etapas de la Distribución Física Internacional, este resumen muestra 
de manera concreta como debe desarrollarse, buscando la solución adecuada para llevar el 
producto desde un punto de origen a un punto de destino en el tiempo necesario y al mínimo 
costo posible. Los operadores que intervienen en nuestra Distribución Física internacional 
son: 
 
Tabla 56: Actores de cada etapa de la Distribución Física Internacional 
ÍTEM OPERADORES EMPRESA 
1 Exportador  Shanghai Yute Internacional Trade Co, Ltd.  
2 Importador  Soluciones de Ingeniería SOLIPACK S.A.C.  
3 Agencia de carga  Movar Cargo S.A.C.  
4 Agencia de aduana  Grupo Aduan S.A.C.  
5 Almacén  Sakj Depot S.A.C.  
6 Transporte Local (destino)  Transportes León Carlitos S.A.C.  
Fuente: Shanghai Yute Internacional Trade Co, Ltd., Soluciones de Ingeniería SOLIPACK S.A.C., Movar 
Cargo S.A.C., Grupo Aduan S.A.C., Sakj Depot S.A.C., Transportes León Carlitos S.A.C. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 56, muestra a los operadores de comercio exterior que serán contratados por 
SOLIPACK S.A.C. para la DFI, cada uno de ellos fue elegido de acuerdo a nuestros criterios de 
valoración con la finalidad de trabajar con aquellos que sean idóneos para desempeñar las 










Trazabilidad de la importación 
El proceso de importación de SOLIPACK SAC se inicia con la solicitud de compra por parte de 
nuestra área encargada, previamente ya hemos recibido la cotización que es con la que se 
genera la O/C para luego presentar al Jefe de Logística quien evalúa el requerimiento y lo 
aprueba.  
Una vez aprobada la O/C, se envía al proveedor para que proceda en enviar la fecha de 
entrega del producto (el tiempo brindado por el proveedor para la producción de las 
máquinas es de 25 días). Culminada la fabricación de las máquinas, el proveedor nos lo 
notifica electrónicamente y se procede a solicitar la documentación necesaria para que el 
agente de adunas avance con el ingreso de los datos de la importación (los documentos que 
nos van a proporcionar son: la factura, el packing list, el certificado de origen y el B/L).  
Nuestra carga se trabajará con la regla Incoterms FOB Shanghai ® 2010, por lo que para el 
flete internacional hemos contactado con la agencia de carga Grupo MOVAR Cargo SAC para 
que se encargue de dicho requerimiento.  
Una vez que se embarca el pedido se hace el seguimiento y previamente se hace las 
coordinaciones con Grupo ADUAN Agencia de Aduanas que trabajará con nosotros para el 
desarrollo de nuestra importación, le enviamos por adelantado toda la documentación que 
requiere nuestro producto. Cuando lleguen los documentos de embarque serán endosados 
por el representante legal de SOLIPACK SAC y éste se remite al agente de aduana.  
SOLIPACK SAC realiza la primera importación de máquinas envasadoras al vacío, las cuales 
serán arribarán a Perú vía marítima. El Ad-valorem para nuestro producto es de 0% pero aun 
así debemos presentar el C.O para acogernos a este beneficio, consideramos también que al 
ser la primera importación el monto de percepción a pagar es del 10%., en las demás 
importaciones serán de 3.5%. Una vez arribadas las mercancías se procede a pagar los 
derechos, tasas e impuestos correspondientes, luego esperamos que se nos asigne un canal 
de control para la mercancía. Si el canal de control es verde, se da el levante de inmediato; si 
el canal de control es naranja, se hace revisión documentaria y si el canal de control es rojo, 
re realiza revisión física y documentaria.  
Finalmente retiramos la carga del almacén SAKJ DEPOT SAC, para el transporte de las 
máquinas hasta el almacén de SOLIPACK SAC, encargaremos dicho trabajo a la empresa 
Transportes León Carlitos SAC. Así, el tiempo del proceso de importación oscila entre 60 y 70 
días aproximadamente.  
A continuación, mostraremos un gráfico y un flujograma indicando el proceso de trazabilidad 
de la importación de máquinas envasadoras.





Figura 21: Trazabilidad de la importación 
Fuente: Shanghai Yute international Trade Co, Ltd., Grupo Movar Cargo, Grupo Aduan Agencia de Aduana, Transportes León Carlitos, Solipack S.A.C. 
Elaboración: Solipack SAC 
 
La Figura 21, explica la trazabilidad de la importación FOB, que es un envío del puerto del exportador hasta el almacén del importador 
(Incoterms FOB Shanghai ® 2010), Cuando la mercancía esté a bordo del buque, desde este punto, se traslada la responsabilidad al 
importador, es decir hacia nosotros (Solipack S.A.C) quien asumiremos los riesgos hasta tener la mercancía en su propio almacén. 





Figura 22: Flujograma de la trazabilidad de la importación 
Fuente: Shanghai Yute international Trade Co, Ltd., Grupo Movar Cargo, Grupo Aduan Agencia de Aduana, Transportes León Carlitos, Solipack S.A.C. 
Elaboración: Solipack SAC 
 
En la Figura 22, se detalla las acciones que se sigue durante el proceso de nuestra importación, se inicia con la solicitud de pedido emitiendo 
la orden de compra y el comprobante de pago correspondiente al 30 % de adelanto (este adelanto de pago se realiza a la misma vez cuando 
se le envía la orden de compra firmado al proveedor) y el pago del 70 % restante se realiza, cuando se nos comunica, que se terminó la 
producción de las máquinas envasadoras.
30
% 




4.2.1. Cadena de operadores de Comercio Exterior  
 
Los operadores logísticos son cada una de las empresas que soportan el transporte y 
manejo de la carga desde el punto de salida en origen, hasta el punto de entrega en 
destino. Estas empresas han evolucionado ajustándose a los requerimientos de los 
mercados globales, y están en capacidad de brindar todos los servicios conexos con la 





Figura 23: Operadores de comercio exterior – Flujo de importación 
Fuente: Shanghai Yute international Trade Co, Ltd., Grupo Movar Cargo, Grupo Aduan Agencia de 
Aduana, Transportes León Carlitos, Solipack S.A.C. 
Elaboración: Solipack SAC 
 
Nuestra empresa SOLIPACK SAC, realizará su primera importación en términos FOB, por 
lo que la responsabilidad del exportador culmina cuando coloca la mercadería a bordo del 
buque, para ello necesitamos de la ayuda de los operadores de comercio internacional 
que nos permita arribar en óptimas condiciones nuestra carga. 




Para elegir a cada uno de los operadores que trabajarán con nosotros, realizamos la 
homologación de los mismos a fin de trabajar con el más adecuado considerando distintos 
puntos que a continuación detallaremos:  
 
Agencia de carga  
Para elegir a una agencia de carga buscamos: el flete de acuerdo al mercado, si otorgan 
facilidades de pago (crédito), el tiempo de tránsito promedio, las navieras con las que 
trabaja (prestigio); y la experiencia y confiabilidad, estos requisitos son fundamentales 
para nosotros como empresa, al momento de la elección de una agencia de carga. Para 




        Tabla 57: Costos de las Agencias de Carga 
Costo de la 









Flete marítimo 50.00 65.00 85.00 60.00 
Desconsolidación 80.00 90.00 80.00 130.00 
Handling 40.00 40.00 30.00 40.00 
Vistos buenos 140.00 150.00 180.00 165.20 
TOTAL 310.00 345.00 375.00 395.2 
Fuente: Movar Cargo, Orvex Logistics, Vicent Cargo, Megafreight Cargo 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 57 muestra los costos cotizados por las agencias de carga, el flete marítimo es 
el costo del transporte internacional, el handling y desconsolidación se refieren a los 
gastos que incurren en destino y los vistos buenos se refieren a los costos generados 


















b) Ponderación para la elección de una Agencia de Carga 
 
Tabla 58: Criterio de valoración para una Agencia de Carga 
Ítem Criterio de valoración %  
GRUPO MOVAR 
CARGO 
ORVEX LOGISTICS VICENT CARGO 
MEGAFREIGHT 
CARGO 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resul. 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resul. 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resul. 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resul. 
1 Costo del flete 30 3 0.90 2 0.6 2 0.6 1 0.3 
2 Crédito 25 2 0.50 2 0.5 1 0.25 2 0.5 
3 Tiempo de tránsito 20 2 0.40 2 0.4 2 0.4 3 0.6 
4 
Naviera con la que 
trabaja 




15 3 0.45 3 0.45 2 0.3 2 0.3 
    100  2.45  2.25  1.75  1.9 
Fuente: Grupo Movar Cargo, Orvex Logistics, Vicent Cargo, Megafreight Cargo 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 58 muestra los criterios de valoración más relevantes en la ponderación para la elección de la agencia de carga, los cuales 
son; costo del flete, crédito, tiempo de tránsito, naviera con la que trabaja, experiencia y confidencialidad. 
 
 






Gráfico 10: Comparación y selección de agencia de carga en base a los criterios de 
valoración de la tabla 58 
Fuente: Megafreight, Movar Cargo, Orvex Logistics, Vicent Cargo 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Las cotizaciones de Movar Cargo y Orvex Logistics tienen los mejores precios en 
comparación de Megafreight y Vicent Cargo. El ganador fue la tarifa de la agencia 
de carga Movar Cargo por presentar mejores precios y cumplir con los criterios de 
valoración más relevantes. Movar Cargo es una Agencia de Carga Internacional que 
cuenta con tarifas preferenciales con las principales compañías marítimas y aéreas 
también, por lo que puede ofrecernos las mejores ofertas de fletes marítimos del 
mercado. Asimismo, cuenta con personal especializado que puede asesorarnos en 
el proceso de importación, desde el recojo en origen hasta la entrega en nuestro 
almacén, brindando el servicio personalizado que su empresa requiera. 
 
De acuerdo a las Tablas 57, 58 y al Gráfico 10, en base a los criterios establecidos 
para la homologación de nuestro agente de carga, se determina que es más 
conveniente trabajar con MOVAR CARGO, ya que reúne los requisitos 
indispensables que como importadores estamos buscando, el flete cotizado es 
económico, también nos otorgan crédito aunque es nuestra primera importación, 
para nosotros es una gran ventaja puesto que nos estamos iniciando en el negocio, 
el tiempo de tránsito de la naviera está dentro del rango en comparación con los 
demás, las navieras con las que trabajan son reconocidas y tiene experiencia en su 


















Las mercancías transportadas corren riesgos que pueden generar perjuicios económicos 
a sus propietarios, por ello buscamos asegurar nuestra carga con la finalidad de proteger 
nuestra carga. Para elegir una empresa aseguradora buscamos que tenga estabilidad 
financiera, la cobertura de la póliza de seguro, reconocimiento en el mercado y 





Tabla 59: Costos de la empresa aseguradora 




Póliza de seguro 120.00 125.00 150.00 
TOTAL 120.00 125.00 150.00 
Fuente: Ace Seguros, Asekuransa, Mapfre 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
La Tabla 59 muestra los costos cotizados por las empresas aseguradoras, el costo de la 
póliza de seguros es de tipo A, es decir la que tiene mayor cobertura, la que es más 
















b) Ponderación para la elección de la empresa aseguradora 
 














Fuente: Ace Seguros, Mapfre, Assekuransa 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 60 muestra los criterios de valoración más relevantes en la ponderación para la elección de una empresa aseguradora, las cuales son: 










ACE SEGUROS MAPFRE ASSEKURANSA 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
1 Estabilidad financiera 30 4 1.2 3 0.9 3 0.9 
2 
Cobertura de la póliza de 
seguro 
30 3 0.9 3 0.9 2 0.6 
3 Reconocida en el mercado 17 2 0.34 3 0.51 3 0.51 
4 Confiabilidad 23 3 0.69 3 0.69 2 0.46 
  100  3.13  3  2.57 

















Gráfico 11: Comparación y selección de una empresa aseguradora en base a los 
criterios de valoración de la tabla 60 
Fuente: Ace Seguros, Assekuransa, Mapfre 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
El ganador fue la tarifa de la empresa aseguradora Ace Seguros por presentar mejores 
precios y cumplir con los criterios de valoración más relevantes. Ace seguros es un 
grupo especializado en seguros para el comercio internacional, formado por 
profesionales altamente capacitados, brindan asesorías en cada etapa; desde la 
contratación de la cobertura adecuada hasta los procesos de reclamo. 
 
De acuerdo a las Tablas 59, 60 y al Gráfico 11, en base a los criterios establecidos para 
la homologación de nuestro agente de carga, se determina que es más conveniente 
trabajar con ACE SEGUROS, ya que reúne los requisitos indispensables que como 
importadores estamos buscando, para proteger nuestra carga, tiene estabilidad 
económica, esto es muy importante ya que brinda un respaldo de protección, la 
cobertura de la póliza de riesgo es la que estamos buscando, es a todo riesgo, la 
atención brindad fue muy buena en cuanto a detalles en la explicación al momento de 
solicitar el seguro más adecuado para nuestra carga y tiene experiencia en su rubro lo 













AGENCIA DE ADUANA 
Para elegir una agencia de aduana buscamos: experiencia en comercio exterior para 
proporcionar servicios eficientes y confiables, personal capacitado y actualizado en su 
información,  efectividad en el despacho de mercancías, si otorgan facilidades de pago 
(crédito) y costos competitivos, estos requisitos son fundamentales al momento de la 
elección de una agencia de aduana. Para determinar cuál de las agencias es la ganadora 




Tabla 61: Costos de las Agencias de Aduana 
Fuente: Grupo Aduan, Megacustoms, Galaxy Agencia de Aduanas. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 61 muestra los costos de las agencias de aduana, dentro de los cuales tenemos 
que la comisión de aduanas es proporcional al valor en aduanas de las mercancías (CIF 
regularmente), los gastos operativos son todas las gestiones realizadas en el campo 
operativo, coordinación con almacenes, trámites de V°B° y transporte, aforo, etc., el 

















Comisión de Aduanas 120.00 150.00 150.00 
Gastos Operativos 30.00 50.00 50.00 
*Aforo 50.00 30.00 30.00 
TOTAL 200.00 230.00 230.00 




b) Ponderación para elección de una Agencia de Aduana 
Tabla 62: Criterio de valoración para una agencia de aduana 
Ítem Criterio de valoración % 
GRUPO ADUAN MEGA CUSTOMS CAMEL LOGISTICS 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
1 
Experiencia para proporcionar servicios 
eficientes y confiables 
30 3 0.90 3 0.9 3 0.9 
2 
Personal capacitado y actualizado en su 
información 
20 3 0.60 3 0.6 2 0.4 
3 Efectividad en el despacho de mercancías 25 4 1.00 3 0.75 3 0.75 
4 Crédito 12 3 0.36 3 0.36 2 0.24 
5 Costos 13 3 0.39 3 0.39 3 0.39 
    100  3.25  3  2.68 
Fuente: Grupo Aduan, Megacustoms, Camel Logistics. 
Elaboración: Solipack SAC 
 
La Tabla 62 muestra los criterios de valoración más relevantes en la ponderación para la elección de la agencia de aduana, los cuales son; experiencia 
para proporcionar servicios eficientes y confiables, personal capacitado y actualizado en su información, efectividad en el despacho de mercancías, 
crédito y costos. 
 
 







Gráfico 12: Comparación y selección de agencia de aduana en base a los 
criterios de valoración de la tabla 62 
Fuente: Camel Logistics, Grupo Aduan, Megacustoms. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La cotización de Grupo Aduan tiene los mejores precios en comparación con Camel 
Logistics y Megacustoms, por lo tanto, el ganador fue la agencia de aduana Grupo 
Aduan por presentar mejores precios y cumplir con los criterios de valoración más 
relevantes. Grupo Aduan es una agencia de aduana que cuenta con gran experiencia 
en el campo del comercio exterior, y es altamente calificado, cuenta con la certificación 
BASC (Business Alliance for Secure Commerce), en cumplimiento de las exigencias y 
estándares de seguridad internacional, con el fin de promover y apoyar un comercio 
internacional seguro. 
 
De acuerdo a las Tablas 61 y 62, y al Gráfico 12; en base a los criterios establecidos 
para la homologación de nuestro agente de aduana, se determina que es más 
conveniente trabajar con Grupo Aduan, ya que reúne los requisitos indispensables que 
como importadores estamos buscando para un adecuado y eficiente despacho de 
mercancías. La confiabilidad que le otorgamos a la agencia de aduana es de suma 











d) Cotización de Agencia de Aduana ganadora “GRUPO ADUAN AGENCIA DE 












Es un local destinado a la custodia temporal de las mercancías, para elegir un almacén 
buscamos que tenga amplia capacidad de almacenaje, máxima agilidad en los procesos 
para la entrega de mercancías, costos de acuerdo al mercado, experiencia y 





Tabla 63: Costos de los Almacenes 




Almacén 220 250 480.00 
TOTAL 220 250 480.00 
Fuente: Sakj Depot, Villas Oquendo, TPP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 63 muestra los costos de los almacenes, el costo de almacenaje de la mercadería 
corresponde al tiempo que permanecerá nuestra mercadería hasta el momento en que 
















b) Ponderación para la elección de un Almacén 
 
Tabla 64: Criterio de valoración para un Almacén 




SAKJ DEPOT VILLAS OQUENDO TPP 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
1 Capacidad de almacenaje 
alcanzable 
27 4 1.08 4 1.08 4 1.08 
2 Máxima agilidad  23 3 0.69 3 0.69 3 0.69 
3 Costos 20 3 0.6 2 0.4 2 0.4 
4 Confiabilidad 15 4 0.6 3 0.45 4 0.6 
5 Experiencia 15 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
    100  3.42  3.07  3.22 
Fuente: Sakj Depot, Villas Oquendo, TPP 
Elaboración: Solipack SAC 
 
La Tabla 64 muestra los criterios de valoración más relevantes en la ponderación para la elección de un almacén, los cuales son; capacidad de almacenaje 











Gráfico 13: Comparación y selección de un almacén en base a los criterios de 
valoración de la tabla 64 
Fuente: Sakj Depot, Villas Oquendo, TPP 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La cotización de Sakj Depot (Cotizado por Agencia de Aduana Grupo Aduan), tiene los 
mejores precios en comparación con Villas Oquendo (Cotizado por Agencia de Aduana 
Megacustoms Aduana) y Terminales Portuarios Peruanos, por lo tanto, fue el ganador, 
claro está que también cumple con los criterios de valoración más relevantes. Sakj 
Depot es un almacén que brinda una alternativa integral que permitirá a sus clientes, a 
través de un servicio seguro y eficiente, dedicarse a su negocio principal y controlar sus 
costos logísticos. 
 
De acuerdo a lasTablas 63 y 64, y al Gráfico 13; en base a los criterios establecidos para 
la homologación de nuestro almacén, se determina que es más conveniente trabajar 
con Sakj Depot, además al ser nuestra carga suelta LCL, el almacén es proporcionado 













El transporte local permite tener nuestra mercadería en almacén de forma segura. Para elegir 
una empresa transportista buscamos que pueda proporcionarnos buenos costos y facilidades 
de pago (crédito), personal capacitado para el adecuado manejo de la carga, efectividad en el 
traslado y entrega de las mercancías, confiabilidad y experiencia. Para determinar cuál de las 




Tabla 65: Costos de las Empresas Transportistas 
 
Fuente: Transporte León Carlitos, Operador Logístico Paul, Transporte Palomino Estrada. 
 Elaboración: Solipack SAC 
 
El transporte local de las mercancías consiste en la entrega de las mercancías en nuestro 
almacén, en la presente tabla mostramos los cotos que nos ofrecen las diferentes empresas 
de transporte como León Carlitos SAC, Operador Logístico Paúl y Transporte Palomino 
Estrada. Con respecto a los montos cotizados, quien presenta la mejor tarifa en cuanto a 





























Transporte Local a 
Surquillo 
100 150 200.00 
TOTAL 100 150 200.00 




b) Ponderación para la elección de la empresa transportista 
 
Tabla 66: Criterio de valoración para una empresa transportista 










Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
Puntaje          
(1 - 4 ) 
Resultado 
1 Créditos y costos 30 3 0.9 2 0.6 2 0.6 
2 
Personal capacitado 
para el adecuado 
manejo de la carga 
28 3 0.84 3 0.84 2 0.56 
3 
Efectividad en el 
traslado y entrega de 
las mercancías 
20 4 0.8 3 0.6 3 0.6 
4 Confiabilidad 12 3 0.36 3 0.36 2 0.24 
5 Experiencia 10 3 0.3 3 0.3 1 0.1 
    100  3.2  2.7  2.1 
Fuente: Transporte León Carlitos, Operador Logístico Paul, Transporte Palomino Estrada 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 66 muestra los criterios de valoración más relevantes en la ponderación para la elección de la empresa transportista, los cuales son; 
créditos y costos, personal capacitado para el adecuado manejo de la carga, efectividad en el traslado y entrega de las mercancías, 
confiabilidad y experiencia. 
 







Gráfico 14: Comparación y selección de la empresa transportista en base a los criterios de 
valoración de la tabla 66 
Fuente: Operador Logístico Paul, Transporte Palomino Estrada, Transporte León Carlitos 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La cotización de Transporte León Carlitos tiene los mejores precios en comparación con 
Operador Logístico Paul y Transporte Palomino Estrada, por lo tanto, el ganador fue la 
empresa Transporte León Carlitos por presentar mejores precios y cumplir con los criterios 
de valoración más relevantes. Ésta empresa brinda seguridad al momento de trasladar la 
mercadería hasta el almacén del importador, lo mencionado es respaldado por los años de 
experiencia que tiene en el mercado. 
 
De acuerdo a las Tablas 65 y 66, y al Gráfico 12; en base a los criterios establecidos para la 
homologación de nuestra empresa transportista, se determina que es más conveniente 
trabajar con Transporte León Carlitos SAC, ya que reúne los requisitos indispensables que 
como importadores estamos buscando para un adecuado traslado de mercancías hasta 












COSTO DEL AGENCIAMIENTO DE CARGA Y AGENCIAMIENTO DE ADUANA  
 
Tabla 67: Servicio de Agenciamiento de Carga y Aduana 
MOVAR CARGO AGENCIA DE CARGA -GRUPO ADUAN AGENCIA DE ADUANA 
      
MAQUINAS VARIAS 
2.29CBM  / 1100KG 
   
    COSTO SIN IGV COSTO CON IGV 
FORWARDER   
FLETE MARITIMO   $                50.00 $                  50.00 
   
   
SEGURO   
POLIZA DE SEGURO $             120.00 $                120.00 




COMISION DE ADUANAS $             120.00 $                142.00 
GASTOS OPERATIVOS $                30.00 $                  35.00 
   
GASTOS EN DESTINO   
DESCONSOLIDACION (USD 
40.00 X TON) 
$                80.00 $                  94.00 
HANDLING $                40.00 $                  47.00 
VISTOS BUENOS $             130.00 $                165.00 
LIQUIDACION DE 
ALMACENAJE** 
$             220.00 $                260.00 
**Montos aproximados   
   
TRANSPORTE LOCAL    
CALLAO-SURQUILLO $             100.00 $                118.00 
AGENCIAMIENTO DE CARGA $             430.00 $                477.00 
AGENCIAMIENTO DE ADUANA $             470.00 $                555.00 
TOTAL CARGA Y ADUANA $             900.00 $             1,031.00 
POR CANAL ROJO EL COSTO ES DE 50$ + IGV 
Fuente: Grupo Movar Cargo y Grupo Aduan Agencia de Aduanas 









COSTO UNITARIO Y TOTAL DE LAS MÁQUINAS 
Tabla 68: Costo unitario y total de las máquinas 
COSTO DE LA IMPORTACIÓN 
 
Costo de la Importación en 
Dólares ($) 
Costo de la Importación en 
Soles (S/)  
 Unitario Total Unitario Total 
Unidades de Máquinas 1 29 1 29 
Cajas 1 29 1 29 
Pallets utilizados 1 2 1 4 
Peso de Pallets (Kg.) 25 25 25 25 
Peso de Caja incluyendo la 
máquina (Kg.) 
55 55 55 55 
Peso (Pallets + Cajas) 80 1,645 80 1,695 
Precio FOB Unitario  523 523 523 523 
FOB  523 15,165 1,763 51,105 
FLETE 2 50 6 169 
SEGURO 4 120 14 404 
CIF 529 15,335 1,782 51,678 
Gastos aduaneros     
Agenciamiento de aduanas 5 150 17 506 
Gastos en destino 17 480 56 1,618 
Transporte 3 100 12 337 
Total Gastos Aduaneros 25 730 85 2,460 
Total Costo de Adquisición 
sin IGV 554 16,065 1,867 54,138 
Fuente: Grupo Movar Cargo y Grupo Aduan Agencia de Aduanas 
Elaborado por: SOLIPACK SAC 
 
El costo unitario de cada envasadora al vacío es de S/1,867.00 y el costo total por las 29 máquinas 
es de S/54,138.00. 
 




4.2.1.1. Preparación  
 Tipo de carga 
Nuestra mercancía está comprendida dentro de la carga de tipo general suelta 
unitarizada, son máquinas que serán manipuladas o embarcadas como unidades 
agrupadas en pallets, es decir, es un embarque consolidado en donde las líneas 
transportistas nos cobran el servicio basándose en el peso y volumen. 
 
Tabla 69: Características de la carga - Tipo de carga 
Características de la carga Elección 




 Granel   
Fuente: Organización Mundial de Comercio - OMC 
Elaborado por: Solipack SAC 
 
 Naturaleza de la carga 
Por ser nuestra importación una máquina, puede conllevar cierta facilidad al daño 
en el proceso de transporte, se considera de naturaleza frágil. 
 
Tabla 70: Características de la carga - Naturaleza de carga 
Características de la carga Elección 
Naturaleza de la carga  
 Frágil X 
 Peligrosa  
 Perecedera  
 No perecedera  
Fuente: Organización Mundial de Comercio - OMC 










El plástico stretch film nos permite envolver nuestra máquina para una 
maniobrabilidad segura, garantizándonos un transporte seguro, protegiéndolo de 
los cambios climáticos e impurezas del medio ambiente. 
 
 
Figura 24: Plástico stretch film 
Fuente: Shijiazhuang Jiang Run Industry Trade Co., Ltd 
Elaboración: Solipack SAC 
 
Tabla 71: Características del envase 
TIPO DESCRIPCIÓN 
Envase Plástico Stretch Film transparente  
13 m x 0.51 m x 0.02 mm 
Fuente: Shijiazhuang Jiang Run Industry Trade Co., Ltd  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 Empaque 
Este tipo de caja resiste condiciones desfavorables en el transporte y variaciones de 




Figura 25: Plástico stretch film 
Fuente: Dalian Hengsheng Trading Co., Ltd  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 




Tabla 72: Características del empaque 
Fuente: Dalian Hengsheng Trading Co., Ltd  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 Embalaje 
En nuestro caso, tiene mucha importancia en la sujeción de la carga ya que la vía de 
transporte (marítimo y terrestre) no es siempre perfecta y durante el trayecto se 
producen muchos vaivenes. Estos vaivenes pueden llegar a producir el volcado de 











Figura 26: Zunchos 
Fuente: Ratchetshop  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
Tabla 73: Características del empaque 
Fuente: Ratchetshop  










Empaque Caja de madera  
0.58 m x 0.47 m x 0.42 m  
TIPO DESCRIPCIÓN 
Embalaje Sujetadas con zunchos, para la 
protección en la movilización de la carga 






Figura 27: Marcado de la caja 
Fuente: magudefe.blogspot.com 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 74: Marcado de las cajas de madera 
TIPO DESCRIPCIÓN 
Marca del despachador: Yute 
País de origen: China 
Destinatario: Lima 
Puerto de entrada: Callao 
Pictogramas: 
 Manéjese con cuidado 
 Manténgase seco 
 Este lado arriba 
Número de bultos: 28 




Elaboración: SOLIPACK SAC 
    




Este lado arriba 






- Identificar los lados opuestos más amplios del paquete y colocarlos como base y 
lado superior (Imagen 1).  
- De los lados restantes elegir los lados opuestos más grandes y  
- colocarlos como lado frontal y lado posterior (Imagen 2).  
- Los 2 lados restantes serán lados derecho e izquierdo (Imagen 3).  
- Colocar rotulado en lado izquierdo.  
 
Figura 28: Lugar del rotulado 
Fuente: magudefe.blogspot.com 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Datos del remitente:  
- Nombre de la empresa, dirección, origen y teléfono.  
Datos del consignado:  




Figura 29: Datos del rotulado 
Fuente: magudefe.blogspot.com 
Elaboración: Solipack SAC 
 
 




 Peso Bruto y Neto 
 
Tabla 75: Peso bruto y peso neto de la carga 
Fuente: Shanghai Yute International Trade Co, Ltd. 








Fuente: Shanghai Yute International Trade Co, Ltd. 
Elaboración: Solipack SAC 
 
4.2.1.2. Unitarización  
 
La mercadería que la empresa SOLIPACK S.A.C. va a importar son máquinas 
envasadoras al vacío, que serán colocadas en cajas de madera para que éstas puedan 
ser colocadas dentro del contenedor, serán 29 máquinas, cada una irá en una caja.  
Para el plan de estiba de nuestra carga se emplearán 3 pallets, éstas van a contener las 
29 cajas. En un primer pallet irán 10 cajas, en el segundo 10 y en otro 9, ambos tendrán 
una base de 4 cajas. Considerando que el tamaño del pallet es 100cm*120cm*15cm y 






TIPO DE PESO 
NÚMERO DE 
PAQUETES  
PESO UNITARIO  
(Tm) 
PESO TOTAL  
(Tm) 
Peso Neto 29 0.043 1.247 






Caja de madera 58 x 47 x 42 3.21 





Figura 30: Carga unitarizada 
Fuente: Clasificaciondelascargas.blogspot.com 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
4.2.1.3. Manipuleo  
 
Nuestra mercadería será trabajada como carga unitarizada, por lo que el almacén no 
es designado por nosotros, la agencia de aduanas Grupo Aduan con la que hemos 
decidido trabajar nos manifiesta que el almacén a donde será destinada nuestra será 




Figura 31: Manipulación de carga Sakj Depot 
Fuente: blogisticsac.com  











El almacenamiento de nuestra carga será en Sakj Depot, almacenan cualquier tipo de 
mercadería, gracias a la estructura de su almacén, permiten guardar físicamente: carga 
al piso, paletizada en estructuras de rack, paletizada y encimada, carga 
sobredimensionada, almacenamiento con BPA, con temperatura controlada, entre 
otros.  
Sakj Depot tiene el know how en operaciones de almacenes tipo: centro de 
distribución, automotriz, BPA, depósito aduanero y depósito simple, tienen una 
infraestructura óptima y nos brindan:  
- Sistema de control de operaciones con radio frecuencia y terminales PDA.  
- Racks para apilamiento vertical de mercancías.  
- Equipos de manipuleo de última generación.  
- Seguridad privada y policial.  





Figura 32: Almacenamiento de la carga 
Fuente: blogisticsac.com  
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




4.2.1.5. Transporte  
 
El transporte de nuestras mercancías será marítimo, la trabajaremos con la agencia de 
carga MOVAR CARGO, que de acuerdo a la homologación realizada fue la más 
adecuada. Decidimos trabajar con el transporte marítimo por las siguientes ventajas 
que nos ofrece: 
 




los buques  
Nos permite trasladar grandes pesos y volúmenes de carga, que 
son características principales de nuestra mercancía  
Fletes más 
económicos  
El transporte marítimo internacional es considerado como el 
medio más económico.  
Alcance y 
seguridad en las 
entregas  
Debido a la amplia extensión de agua que existe en el planeta, 
el alcance del transporte marítimo es prácticamente total, ya 
que las mercancías pueden llegar a cualquier continente. 
Variedad de 
buques  
Prácticamente cualquier tipo de carga puede adaptarse a la 
capacidad de los buques existentes. Por este motivo, el 
transporte marítimo de mercancías es el medio más versátil. 
Estabilidad en los 
trayectos  
El transporte de mercancías por vía marítima puede llevarse a 
cabo incluso cuando las condiciones climatológicas sean 
adversas durante los trayectos, algo que no sucede en el caso 
del transporte aéreo  
Fuente: KANVEL transporte marítimo de mercancías. 
Elaboración: SOLIPACK SAC. 
 
 
La Tabla 77 indica las ventajas del transporte marítimo, nosotros partiendo de esta 
premisa, hemos elegido dicho medio, ya que las características de nuestra carga así lo 
ameritan, son máquinas pesadas y de gran volumen, con las que no conviene negociar 
un flete aéreo porque sería muy costoso, así mismo aprovechamos la amplitud de 
almacenaje que tienen los buques para colocar nuestra carga. Consideramos también 








4.2.1.6. Tiempo de tránsito 
 
Cada naviera nos ofrece un tránsito de origen a destino, para las cargas desde China el 
tiempo de tránsito oscila entre 26 a 35 días, el tiempo de tránsito para nuestra carga 
es de 28 días, nuestra carga es LCL y por lo tanto hay que tener en cuenta que se debe 
consolidar en origen y desconsolidar en destino, por ende, hay que sumarle dos o tres 
días más en origen y en destino. 
 
 
Figura 33: Ruta Asia Pacífico 
Fuente: Grupo Movar Cargo 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
4.2.1.7. Seguro de la carga  
 
El objetivo del seguro de transporte de carga, es el de cubrir las mercancías contra los 
diferentes riesgos que se puedan originar durante el transporte, desde que la 
mercancía sale del almacén del proveedor hasta la llegada a su destino final, por ello 
nosotros hemos decidido asegurar nuestra carga con la agencia de carga MOVAR 
CARGO, esta empresa trabaja con ACE SEGUROS.  
 
 




El tipo de seguro que vamos a contratar es full cover o llamada también póliza tipo A, 
este seguro protege la inversión ante todos los riesgos a los que están expuestas sus 
mercancías durante el transporte y como consecuencia de este. Las mercancías a las 
que se aplica son mercancías nuevas que viajen en contenedores cerrados o bajo 
cubierta.  
El alcance de la cobertura es: guerra y huelga, contra todo riesgo de pérdida y/o daños 
materiales por cualquier causa externa, depósito a depósito, sujeto al término 
(Incoterms) utilizado en cada caso, robo, ratería y falta de entrega, cobertura 
automática en aduana y/o depósito fiscal hasta un máximo de 60 días. 
 
4.2.1.8. Regla Incoterms 
 
Nosotros elegimos trabajar con la regla Incoterms FOB Shanghai ® 2010, de forma 
general se puede decir que siempre es recomendable escoger la regla Incoterms que 
nos ofrezca más control sobre el flete. Pagar y responsabilizarse del transporte 
marítimo internacional implica controlar los tiempos y costes derivados de este, y 
significa asegurar en gran medida un envío libre de retrasos, daños a la mercancía o 
extra costes, e incluso, pagar precios más competitivos.  
Cuando compramos en condiciones FOB, al contrario que en el caso de CIF, recae sobre 
nosotros como compradores la responsabilidad de pagar, contratar y gestionar el flete 
marítimo internacional. Esto, más allá de generar algún esfuerzo extra en comparación 
a la compra en condiciones CIF, resultará en un envío mucho menos arriesgado, en el 
que conoceremos desde el principio todos los gastos implicados, y en el que la no 
generación de retrasos y gastos extra inesperados dependerá en buena parte de 
nuestra correcta planificación.  





Figura 34: Regla Incoterms FOB Shanghai ® 2010 
Fuente: University of Wisconsin La Crosse 
Elaboración: SOLIPACK SAC




4.2.1.9. Documentación  
 



















Certificado de origen (Ejemplo) 
 
 




Bill of lading (Ejemplo) 
 
  






















4.2.1.11. Gestión del despacho aduanero  
El régimen de nuestra carga es Importación para el consumo y serán sometidas 
bajo la modalidad de despacho anticipado sin garantía. El proceso para ello es el 
siguiente:  
Numeración de la Declaración  
Al tratarse de un SADA se debe realizar la numeración de la DAM de manera previa, 
la ley establece que la mercadería se debe numerar antes de la llegada del medio 
de transporte. 
Cancelación de la Deuda Tributaria aduanera y recargos  
Luego de numerada la DAM y una vez recepcionada la mercancía al puerto del 
Callao, se debe proceder con el pago de la deuda tributaria aduanera, es decir de 
los derechos arancelarios, demás impuestos y recargos de corresponder. 
Asignación del Canal de Control  
El canal de control asignado por el sistema informático a que se sujetan las 
mercancías se muestra cuando la deuda tributaria aduanera ha sido cancelada y, 








Canales de Control  
- Canal verde Las mercancías no requerirán de revisión documentaria ni 
reconocimiento físico y serán de libre disponibilidad.  
- Canal naranja Las mercancías serán sometidas a revisión documentaria.  
- Canal rojo Las mercancías estarán sujetas a reconocimiento físico.  
 
Recepción, registro y control de documentos  
El despachador de aduana presenta en la aduana de despacho el documento que 
sustente la declaración seleccionada a canal naranja o rojo, los mismos que deberán 
estar foliados y numerados mediante refrendadora o numeradora.  
 
Revisión documentaria  
El funcionario aduanero recibe el documento sustentatorio de la declaración 
seleccionada a canal naranja y efectúa la revisión documentaria; de ser conforme 
la revisión documentaria el funcionario aduanero registra su diligencia en el sistema 
informático y se genera el levante. 
 
Reconocimiento físico  
Si todo es conforme durante el reconocimiento físico, las mercaderías deben 
obtener el levante. 
 
Retiro de mercancías  
El retiro de las mercancías de los terminales portuarios o depósitos temporales, se 
permite previa verificación en el portal web de la SUNAT del otorgamiento del 
levante de las mercancías. A continuación, presentamos las DAM consignadas con 






























DAM C (Ejemplo) 
 
 




4.2.1.12. Medio de pago  
El principal riesgo al realizar una importación, es el riesgo de recibir las mercancías 
en condiciones diferentes a las solicitadas o, simplemente, no recibirlas.  
En China el concepto de financiación es muy poco utilizado, no es muy habitual 
encontrar fábricas cuyos pagos a proveedor se realicen contemplando ningún tipo 
de financiación.  
Una de las ventajas que tiene nuestra empresa es que los socios tenemos 
experiencia dentro del rubro, lo que nos ha permitido conocer más a fondo como 
son las negociaciones con los proveedores de China y es que la mayoría de las 
operaciones comerciales en el país asiático se hacen a contado. Esto implica que, a 
la firma de una Factura Proforma, se debe realizar un adelanto para la producción 
y la diferencia al culminar la misma, antes del envío de la mercancía. El proveedor 
con el que vamos a trabajar es de entera confianza, llevamos más de 3 años de 
relación laboral, lo que genera en nosotros un alto nivel de seguridad en nuestras 
importaciones. Este proveedor es fabricante y especialista de diversas máquinas de 
la industria alimentaria, una de las máquinas que ofrece es la envasadora al vacío, 
una máquina que está teniendo gran acogida dentro del mercado peruano.  
Nosotros vamos a utilizar como medio de pago la transferencia bancaria (Telegrafic 
Transfer T/T), realizaremos un primer pago del 50% de adelanto para la fabricación 
de las máquinas envasadoras al vacío y 50% de saldo restante antes del envío. 
Utilizamos este medio de pago, puesto que ya conocemos al proveedor, como 
mencionamos anteriormente ya existe confianza porque con anterioridad ya 
hemos entablado relación comercial en otra empresa dedicada al mismo rubro y 
también hemos importado otras máquinas de este mismo proveedor para una 
empresa del Cusco. Así mismo aprovechamos las dos grandes ventajas que nos 













 Tabla 78: Datos del proveedor 
Nombre del beneficiario  Shanghai Yute International Trade Co., Ltd  
Dirección del beneficiario  
2-2F No.15 Yifu Road, Jiuting Town Songjiang District, 
Shanghai P.R.China  
Número de cuenta  3198261405000098126  
Banco de Beneficiario  Bank of Shanghai  
Código swift  BOSHCNSH  
País  China-Shanghai  
Moneda  Dólares  
Fuente: Shanghai Yute International Trade Co., Ltd 



































5. CAPÍTULO CINCO – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
5.1. Presupuesto de inversión 
5.1.1. Activos tangibles 
Inversión en activos tangibles 
El activo tangible que se ha adquirido está conformado por máquinas, mobiliarios y 
equipo de cómputo 
Tabla 79: Máquinas - Equipo 
Descripción Cantidad P. Unitario Sub Total IGV Total (S/) 
Taladros eléctricos 2 200 400 72 472 
Caja de herramientas 1 300 300 54 354 
Televisor 52" 1 2,050 2,050 369 2,419 
Total  2,750 495 3,245 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La Tabla 79, nos muestra en detalle la inversión de la empresa en máquinas y equipos 
diversos como: Taladros eléctricos para la apertura de la máquina, esto con la finalidad 
de mostrarle al cliente que los componentes del mismo están en óptimas condiciones, 
caja de herramientas para realizar labores diversos preparatorios para la entrega del 
producto como limpieza, ajustes, etc. y el televisor para ser usado en el counter para 
muestra de publicidad y videos referentes al uso y beneficios de la máquina envasadora. 















Tabla 80: Mobiliario 
Descripción Cantidad P. Unitario Sub Total IGV Total (S/) 
Escritorio 4 475 1,900 342 2,242 
Sillas ergonómicas 12 170 2,040 367 2,407 
Armarios 4 340 1,360 245 1,605 
Anaqueles 3 200 600 108 708 
Counter de melamina 1 400 400 72 472 
Cuadros 6 80 480 86 566 
Mesa de centro 1 300 300 54 354 
Botiquín 1 50 50 9 59 
Extintor 1 150 150 27 177 
Total  7,280 1,310 8,590 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
La Tabla 80, nos muestra en detalle la inversión de la empresa en mobiliarios diversos 
como: Escritorios y sillas ergonómicas para el uso del personal y clientes, armarios para 
colocar y ordenar la documentación referente a las labores de la empresa como la 
compra y venta de nuestras máquinas, anaqueles para colocar y guardar las máquinas 
para la venta y las que estarán en stock, counter de melanina y mesa de centro para la 
atención y recepción de los clientes, cuadros para decoración de los diferentes 
ambientes. El total invertido es de S/ 8,590. El cálculo de los costos no incluye IGV. 
 
Tabla 81: Equipo de cómputo 
Descripción Cantidad P. Unitario Sub Total IGV Total (S/) 
Computadora 4 2,100 8,400 1,512 9,912 
Impresora Multif. 2 800 1,600 288 1,888 
Total 10,000 1,800 11,800 
Fuente: SUNAT 












La Tabla 81, nos muestra en detalle la inversión de la empresa en equipos de cómputo 
como: Computadoras e impresoras multifuncionales que servirá para el uso del 
personal de la Gerencia General, Gerencia de logística e importaciones, área comercial 
y área administrativa para sus diversas actividades correspondientes al negocio de la 
empresa. El total invertido es de S/ 11,800.00. El cálculo de los costos no incluye IGV. 
Tabla 82: Resumen de inversión en activos tangibles 
Descripción Cantidad Precio Sub Total IGV Total (S/) 
Maquinaria y Equipo 1 2,750 495 3,245 
Mobiliario 1 7,280 1,310 8,590 
Equipos de Cómputo 1 10,000 1,800 11,800 
TOTAL ACTIVO INTANGIBLE 20,030 3,605 23,635 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 82, muestra el resumen de la inversión de todos los activos tangibles que 
empleará nuestra empresa para poder dar inicio al desarrollo de actividades de la 
misma. 




Tabla 83: Depreciación de los activos tangibles 
DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS TANGIBLES 







2020 2021 2022 2023 2024 
Valor 
Real 
Taladros eléctricos 2 200 400 10% 40 40 40 40 40 200 
Caja de herramientas 1 300 300 10% 30 30 30 30 30 150 
Televisor 52" 1 2,050 2,050 10% 205 205 205 205 205 1,025 
Escritorio 4 475 1,900 10% 190 190 190 190 190 950 
Sillas ergonómicas 12 170 2,040 10% 204 204 204 204 204 1,020 
Armarios 4 340 1,360 10% 136 136 136 136 136 680 
Anaqueles 3 200 600 10% 60 60 60 60 60 300 
Counter melamina 1 400 400 10% 40 40 40 40 40 200 
cuadros 6 80 480 10% 48 48 48 48 48 240 
Mesa de centro 1 300 300 10% 30 30 30 30 30 150 
Computadora 4 2,100 8,400 25% 2,100 2,100 2,100 2,100 0 0 
Impresora Multif. 2 800 1,600 25% 400 400 400 400 0 0 
Total Depreciación  7,415 19,830  3,483 3,483 3,483 3,483 983 4,915 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La Tabla 83, muestra como nuestros activos tangibles se van depreciando en el tiempo, en el caso de las computadoras e impresoras ya para el año 2024 
se han depreciado en su totalidad con un valor real de cero para dicho año.          




5.1.2. Activos intangibles 
 
Los activos intangibles conforman los estudios de mercadeo referentes al negocio, 
creación de página web, constitución de la empresa y licencia de funcionamiento. 
Tabla 84: Reserva del nombre de la empresa 
Descripción Cantidad 





Reserva del nombre de la 
empresa 
1 20 - 20 
TOTAL  20  - 20 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
Para la constitución de una empresa, el paso previo es realizar la reserva del nombre, 
no es obligatorio, pero facilita que la empresa sea inscrita en el Registro de Personas 
Jurídicas de la SUNARP, para ello se realiza el pago de S/. 20.00 que no está afecto al 
pago de IGV. 
Tabla 85: Trámite para la constitución de la empresa 
Descripción Cantidad 





Elaboración de la minuta 1 160 29 189 
Elevación de la minuta a RRPP 1 131 24 155 
Inscripción en RRPP 1 131 - 131 
Elevar la escritura pública en 
SUNARP 
1 82 - 82 
Legalización de libros 
contables 
3 66 12 77 
TOTAL   570 64 634 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
Dentro de los trámites que deben realizarse para constituir una empresa está elaborar 
la minuta, elevar la minuta a RRPP, inscripción en RRPP, elevar la escritura pública a 
SUNARP y legalizar los libros contables, todos estos procedimientos descritos en la 
Tabla 85 nos permiten registrar a la empresa ante el Estado y con ello podemos recibir 
todos los beneficios que corresponden por ser empresas formales. El monto total para 
realizar dichos trámites es de S/. 634.00, la inscripción en RRPP y elevar la escritura 
pública en SUNARP no se encuentran afectos al pago de IGV. 














Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La licencia de funcionamiento es una autorización que nos entrega la municipalidad 
con la finalidad de desempeñar las actividades comerciales correspondientes al 
negocio dentro de la jurisdicción, en nuestro caso como persona jurídica. Tal y como 
se detalla en la Tabla 86, el monto a pagar por defensa civil y licencia de 
funcionamiento es de S/. 400.00, cabe resaltar que éste no se encuentra afecto al pago 
de IGV. 
 
Tabla 87: Creación de la página web  
Descripción Cantidad 
Precio         
(Sub total) 
IGV Total (S/) 
Desarrollo de la página web 1 900 162 1,062 
Hosting y dominio 1 150 27 177 
TOTAL   1,050 189 1,239 
Fuente: Habla Good SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la tabla 87, se detalla la creación de una página web, que es una herramienta muy 
importante que no solo permite captar clientes, también dar a conocer tu marca, dar 
mayor visibilidad de nuestra empresa y máquina que ofrecemos, mayor seriedad, 
profesionalidad y seguridad para el cliente por ello resulta conveniente invertir en el 
desarrollo de una página web. El monto a pagar por el servicio es de S/. 1,239, en este 





Precio         
(Sub total) 
IGV Total (S/) 
Defensa Civil 1 180  180 
Licencia de Funcionamiento 1 220  220 
TOTAL   400 - 400 




Tabla 88: Resumen de activos intangibles 
RESUMEN INVERSIÓN EN ACTIVOS INTANGIBLES 
Descripción Cantidad Precio          
(Sub Total) 
IGV Total (S/) 
Reserva del nombre la empresa 1 20 - 20 
Trámite para la constitución de 
la empresa 
1 570 64 634 
Licencia Municipal 1 400 - 400 
Creación de la página web 1 1,050 189 1,239 
TOTAL ACTIVO INTANGIBLE 2,040 253 2,293 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 88, nos muestra la inversión de la empresa en activos intangibles como 
reserva del nombre de la empresa, trámites para la constitución de la empresa, licencia 
municipal y creación de la página web, todo en conjunto nos permite ser una empresa 
formal, para poder desempeñar nuestras funciones y gozar delos beneficios que tiene 
el estado. El cálculo de los costos no incluye IGV. La tabla 89 muestra la amortización 
de nuestros activos tangibles. 
 
Tabla 89: Amortización de Activos Tangibles 
AMORTIZACIÓN DE ACTIVOS INTANGIBLES 











20 20 4 4 4 4 4 - 
Trámite para la 
constitución de la 
empresa 
570 20 114 114 114 114 114 - 
Licencia Municipal 400 20 80 80 80 80 80 - 
Creación de la 
página web 
1,050 20 210 210 210 210 210 - 
TOTAL 2,040  408 408 408 408 408 - 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




5.1.3. Capital de trabajo 
 
El capital de trabajo está destinado para aquellos recursos que requiera nuestra 
empresa para poder operar, en nuestro caso requerimos que el capital de trabajo 
pueda cubrir nuestras actividades durante los dos primeros meses de iniciado el 
negocio, puesto que en dichos meses no tendremos ventas por el tiempo de tránsito 
de la mercadería.  
Tal y como se muestra en la Tabla 90, obtenemos la suma de nuestros costos de ventas, 
gastos administrativos y gastos de ventas, a ello también le sumamos el 5% como 
concepto de caja chica, por lo tanto, el monto del capital de trabajo sería de S/. 88, 
032 para dos meses.  
Tabla 90: Capital de trabajo 
CAPITAL DE TRABAJO  2019 
Costos de ventas 28,139 
Gastos Administrativos 9,767 
Gastos Ventas 5,354 
Caja Chica 756 
Sub Total 44,016 
Total (2 meses) 88,032 
Fuente: SOLIPACK SAC 


















5.2. Estructura de inversión y financiamiento 
 
5.2.1. Estructura de la inversión y su proyección 
 
Se invirtió un total de S/. 113,960.00, que se componen por la compra de activos 
tangibles por un monto de S/. 23,635.00, activo intangible por un monto de S/. 
2,293.00 y capital de trabajo para el periodo de dos meses por un monto de S/. 
88,032.00. 
Tabla 91: Inversión inicial 
RESUMEN DE INVERSIONES 2019 
Activos Fijos Tangibles 23,635 
Activos Fijos Intangibles 2,293 
Capital de Trabajo 88,032 
INVERSIÓN TOTAL 113,960 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 91, nos muestra la inversión inicial de la empresa, la cantidad de dinero que 
es necesario para poner en marcha nuestro plan de negocio. Con ello podemos 
garantizar la rentabilidad y minimizar los riesgos. Como se detalla, la inversión del 
activo tangible corresponde a un 21%, la inversión del activo intangible a un 2 %, y la 
inversión en capital de trabajo representa el 77% del total respectivamente. 
 
5.2.2. Presupuesto de costos 
Costos variables 
Son aquellos que varían en proporción a la actividad de la empresa, nuestros costos 
variables están conformados por nuestras importaciones. A continuación, 
mostraremos una tabla en la que se muestra el desembolso realizado por la 
importación y más adelante se detallará que parte del desembolso forma parte del 








Tabla 92: Desembolso unitario y total por la primera importación 












Valor FOB  29  523 1,763 15,165 51,104.74 
Flete marítimo 29  2 6 50 169 
Seguro 29  4 14 120 404 
CIF  529 1,782 15,335 51,678 
AD VALOREM (%0) 29  - - - - 
IGV (16%)      85 285 2,454 8,270 
IPM (2%) 29  11 36 307 1,035 
Percepción (10%) 29  62 210 1,809 6,096 
DTA  158 531 4,570 15,401 
Agenciamiento de 
aduanas 
29  5 17 150 506 
Gastos en destino 29  17 56 480 1,618 
Transporte 29  3 12 100 337 
GASTOS 
ADUANEROS 
 25 85 730 2,460 
CIF-DTA-GTOS 
ADUANEROS 
 712 2,398 20,635 69,539 
IGV GASTOS 
ADUANEROS 
29  5 15 131 443 
DESEMBOLSO TOTAL 1ERA 
IMPORTACIÓN 
716 2,414 20,766 69,981 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 92, muestra el desembolso que se debe realizar para importar. El cálculo está 
dado de manera unitaria y total, también en soles y dólares utilizando el tipo de cambio 
vigente. En base al cálculo por una máquina envasadora al vacío, se observa un valor 
FOB de $523, flete por $2.00 y seguro por $4.00, todo lo mencionado constituye el 
valor CIF, a ello se le suma el pago por concepto de Ad/Valorem que en nuestro caso 
es el 0% por tal razón no se le atribuye ningún desembolso, IGV $85.00, IPM $11.00 y 
percepción $62.00 (10% considerando que es la primera importación), todo ello forma 
parte de la deuda tributaria aduanera por un monto total de $158.00. También se 
incluye los gastos por agenciamiento de aduanas $5.00, gasto en destino $17.00 y 
transporte $3.00, cuyo IGV es de $5.00, todos estos ítems forman parte de los gastos 
aduaneros por un monto de $25.00. El desembolso por cada máquina envasadora al 
vacío es de $716.00 (S/ 2,414.00).  




Se aprecia que se está incluyendo los impuestos, pero estos no forman parte de los 
costos ya que se va a recuperar utilizándolos como crédito fiscal para pagar menos 
impuestos. Por ser la primera importación, el cálculo de la percepción es en base del 
10% del valor CIF más los impuestos. Son costos variables, ya que el monto cambia de 
acuerdo a la cantidad de productos que importamos, nuestra primera importación 
será de 29 máquinas envasadoras al vacío por las cuáles pagaremos un monto total de 
$20,766 (S/ 69,981.00). 
Tabla 93: Costos variables - primera importación 
















Valor FOB 29 523 1,763 15,165 51,105 
Flete marítimo 29 2 6 50 169 
Seguro 29 4 14 120 404 
CIF  529 1,782 15,335 51,678 
Ag. Aduanas 29 5 17 150 506 
Gastos en destino 29 17 56 480 1,618 
Transporte 29 3 12 100 337 
GASTOS 
ADUANEROS 
 25 85 730 2,460 
CIF-GTOS 
ADUANEROS 
 554 1,867 16,065 54,138 
COSTO 1ERA 
IMPORTACIÓN 
 554 1,867 16,065 54,138 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La Tabla 93, muestra los costos variables de la primera importación, para este lote de 
mercancías se está importando 29 máquinas envasadoras al vacío, de acuerdo a la 
Tabla 81 (Desembolso unitario y total de importación), el desembolso unitario de 
importación es de S/. 2,414.00, de éste monto solo S/. 1,867 forma parte del costo ya 








Tabla 94: Costos variables - segunda importación 















Valor FOB 28 523 1,763 14,477 48,786 
Flete marítimo 28 2 6 48 161 
Seguro 28 4 14 115 386 
CIF  529 1,782 14,639 49,333 
Ag. Aduanas 28 5 17 143 483 
Gastos en 
destino 
28 17 56 458 1,544 
Transporte 28 3 12 95 322 
GASTOS 
ADUANEROS 
 25 85 697 2,348 
CIF-GTOS ADUANEROS 554 1,867 15,336 51,681 
COSTO 2DA IMPORTACIÓN 554 1,867 15,336 51,681 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 94, muestra los costos variables correspondientes a la segunda importación, 
para el segundo lote de mercancías se estará importando 28 máquinas envasadoras al 
vacío, se tiene un valor FOB unitario de $523.00, a ello se le suma $2.00 por concepto 
de flete marítimo y $4.00 de seguro, con estos valores se constituye un valor CIF de 
$529.00, a ello se le suman los gastos aduaneros (agenciamiento de aduanas, gastos 
en destino y transporte). Por lo tanto, el costo unitario total sigue siendo $554.00 
(S/1,867.00) mientras que el costo variable total es de S/51,681.00, en comparación 
con el primer embarque el costo ha disminuido de acuerdo a las ventas que se tiene 











Tabla 95: Costos variables - tercera importación 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La Tabla 95, muestra los costos variables correspondientes a la tercera importación, 
para el tercer lote de mercancías se estará importando 45 máquinas envasadoras al 
vacío, el costo unitario total sigue siendo S/1,867.00 mientras que el costo variable 
total es de S/83,613.00, en comparación con el segundo embarque el costo ha 
aumentado de acuerdo a la a las ventas que se tiene proyectado vender y el stock de 

























Valor FOB 45 523 1,763 23,421 78,929 
Flete marítimo 45 2 6 77 260 
Seguro 45 4 14 185 625 
CIF  529 1,782 23,684 79,814 
Ag. Aduanas 45 5 17 232 781 
Gastos en 
destino 
45 17 56 741 2,498 
Transporte 45 3 12 154 520 
GASTOS 
ADUANEROS 
 25 85 1,127 3,800 
CIF-GTOS ADUANEROS 554 1,867 24,811 83,613 
COSTO 3RA IMPORTACIÓN 554 1,867 24,811 83,613 




Tabla 96: Costos variables - cuarta importación 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 96 muestra los costos variables correspondientes a la cuarta importación, 
para este lote de mercancías se estará importando 45 máquinas envasadoras al vacío, 
el costo unitario total sigue siendo S/1,867.00 mientras que el costo variable total es 
de S/84,211.00, en comparación con los demás embarques el costo ha aumentado, 
esto debido a la a las ventas que se tiene proyectado vender y el stock de seguridad. 
Tabla 97: Costos variables anuales 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La Tabla 97 muestra los costos variables anuales desde el año 2020 hasta el 2024, se 
puede apreciar un incremento en los costos, esto debido a que como empresa hemos 
establecido una participación en el mercado del 5% durante los cinco primeros años 
del plan de negocios. Así mismo se considera un stock de seguridad de 16 máquinas 
para poder cubrir cualquier imprevisto que pueda acontecer, como retrasos en las 

















Valor FOB 45 523 1,763 23,588 79,493 
Flete marítimo 45 2 6 78 262 
Seguro 45 4 14 187 629 
CIF  529 1,782 23,853 80,384 
Ag. Aduanas 45 5 17 233 786 
Gastos en 
destino 
45 17 56 747 2,516 




                   
25  
                   
85  
             
1,136  
             
3,827  
CIF-GTOS ADUANEROS 554  1,867  24,988  84,211  
COSTO 4TA IMPORTACIÓN  554  1,867  24,988  84,211  
COSTOS VARIABLES ANUALES  
DESCRIPCIÓN 
C. UNI. IMP. 
(S/) 
2020 2021 2022 2023 2024 
Envasadoras 
al vacío 
  1,867  245,628  255,982  266,335  276,689  287,043  
Costo Total 245,628  255,982  266,335  276,689  287,043  




Tabla 98: Programa de importación – Flujo de unidades 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 98 se muestra el cronograma de nuestras importaciones, además se indica 
cuántas son consideras para ventas y cuáles forman parte de nuestro inventario o 
stock de seguridad. En el mes de enero se importará 29 máquinas para que sean 
vendidas en los próximos meses de acuerdo a la estacionalidad, en marzo, abril y 
mayo; 9, 8 y 8 respectivamente, mientras 4 forman parte del inventario. En el mes de 
abril se importará 28 máquinas para la venta, las cuales se comercializarán en junio, 
julio y agosto; 7,8 y 9 respectivamente, mientras 4 son parte del stock. En el mes de 
julio se importará 45 máquinas para vender, las cuáles se comercializarán en 
septiembre, octubre y noviembre; 11,16 y 14 respectivamente, mientras 4 forman 
parte del inventario. Finalmente, en el mes de octubre se importarán 45 máquinas, 17 
máquinas para comercializarlas en diciembre, 24 corresponden a las que se 
comercializarán en enero y febrero del 2021; y 4 forman parte del stock de seguridad. 
Se programa las importaciones con dos meses de anticipación ya que es el tiempo 
aproximado para la recepción de la mercadería en el Perú. 
 
Política de stock 
El nivel de stock de una empresa es importante porque evita problemas de 
abastecimiento, una buena logística de almacén depende de un adecuado control de 
inventario de nuestro producto porque nos ayudará a mantener de manera constante 
nuestro servicio con el menor sobresalto posible, con lo que el servicio a nuestros 




CRONOGRAMA DE IMPORTACIÓN  
ÍTEM E F M A M J J A S O N D 2020 
Total 29   28   45   45   147 
Ventas 25   24   41   17   107 
Inventario 4   4   4   28   40 




Tabla 99: Política de stock mensual del año 2020 
   MESES 2020 
 E F M A M J J A S O N D  
SALDO INCIAL   
 20 12 4 25 17 8 42 26 12 
 
IMPORTACIÓN   29   28   45   45 147 
VENTAS   9 8 8 7 8 9 11 16 14 17 107 
INVENTARIO   4   4   4   28 40 
SALDO FINAL   20 12 4 25 17 8 42 26 12 40 40 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La Tabla 99 muestra que en el año 2020 en el mes de marzo nos estará llegando la 
primera importación de 29 máquinas envasadoras, la segunda importación de 28 
máquinas en junio, la tercera importación de 45 máquinas en setiembre y la cuarta 
importación de 45 máquinas en diciembre, al finalizar el año 2020 se habrá importado 
un total de 147 máquinas, de las cuales 107 serán vendidas y 40 conforman el 
inventario, 16 máquinas son parte del stock de seguridad de acuerdo al cálculo y 24 
corresponden a las que se venderán en enero y febrero del año siguiente.  
Tabla 100: Política de stock 2020 – 2024 
 AÑOS 
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
SALDO INCIAL  40 40 40 40 
IMPORTACIÓN 147 137 143 148 154 
VENTAS 107 137 143 148 154 
INVENTARIO 40     
SALDO FINAL 40 40 40 40 40 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 100 muestra el inventario para los siguientes años cuya la lógica es la misma, 
se mantiene rotando el stock de seguridad y se consideran como parte del inventario 
aquellas máquinas que serán vendidas en los primeros meses de los años siguientes. 
Los productos en stock son para cualquier imprevisto que se pueda originar, como 
problemas de retrasos en la importación o un aumento inesperado en las ventas. Las 








Política de importación 
En los siguientes cuadros refleja las programaciones y pagos de las importaciones que 
realizaremos durante entre los años 2020 y 2024. 
Tabla 101: Importaciones 2020 
POLÍTICA DE IMPORTACIÓN 
ESTACION. 19%   18%   31%   32%   100% 
2020 
 E F M A M J J A S O N D Total 
CANTIDAD 29   28   45   45   147 
C.U. S/ 1,867   1,867   1,867   1,867    
IGV-IPM  321   321   321   321    
Percepción 210   74   74   74    
IGV G.A 15   15   15   15    
Total (S/) 69,973   63,022   101,960   102,689   337,662 
Fuente: SOLIPACK SAC. 
Elaboración: SOLIPACK SAC. 
 
La Tabla 101 muestra el primer pago del 50% que se realiza en enero para la fabricación 
del producto y antes de quincena de este mes se le está abonando al proveedor el 50% 
restante, por ende nuestra primera importación de 29 máquinas nos estará llegando 
aproximadamente a inicios de marzo ya que se demora aproximadamente 2 meses en 
llegar a Perú considerando el tiempo para la producción de las máquinas, los días de 
tránsito y el proceso de desaduanaje; por tal razón en enero y febrero no habrá ventas. 
Cómo se proyecta vender 9 máquinas en marzo y 8 en abril y mayo respectivamente, 
obtenemos un total de 25 máquinas vendidas, por lo que 4 máquinas forman parte del 
stock de seguridad. El desembolso total de la primera importación es de S/ 69,973.00.  
Los primeros días de junio nos debe llegar el segundo embarque de 28 máquinas 
envasadoras, se pagará previamente al proveedor en el mes de abril, el desembolso 
total (incluyendo los gastos que incurren para la nacionalización) de la segunda 
importación es de S/63,022.00, como se aprecia ha disminuido el monto, esto se debe 
a que la percepción ha disminuido de 10% (aplica sólo para la primera importación) a 
3.5%, porcentaje que se aplicará a las demás importaciones. A inicios de junio 
tendremos para la venta 24 máquinas, las cuales serán comercializadas en junio, julio 
y agosto (se venderán 7, 8 y 9 envasadoras respectivamente); y 4 máquinas como stock 
de seguridad. 




En el mes de julio se está abonando al proveedor el pago por la tercera importación 
de 45 máquinas, cuyo desembolso total es de S/101,960.00, este lote de máquinas nos 
debe estar llegando a inicios de setiembre, las mismas que serán comercializadas en 
ese mismo mes, octubre y noviembre (se venderán 11, 16 y 14 respectivamente), es 
decir, 41 envasadoras serán vendidas y 4 serán parte de nuestro stock. 
Los primeros días de diciembre nos debe llegar el cuarto embarque de 45 máquinas 
envasadoras, se pagará previamente al proveedor en el mes de octubre, el desembolso 
total (incluyendo los gastos que incurren para la nacionalización) de la cuarta 
importación es de S/102,689.00. A inicios de diciembre tendremos para la venta 17 
máquinas, las cuales serán comercializadas en ese mismo mes, así mismo se está 
adquiriendo 28 máquinas como parte de nuestro inventario, 24 se comercializarán en 
enero y febrero del año 2021 (13 y 11 respectivamente) y 4 máquinas como stock de 
seguridad.  
El tipo de cambio utilizado para la conversión es de 3.37, este monto se obtuvo del TC 
proyectado que establece el BCP. 
 
Tabla 102: Importaciones 2021 
POLÍTICA DE IMPORTACIÓN 
ESTACION. 19%   18%   31%   32%   100% 
2021 
 E F M A M J J A S O N D Total 
CANTIDAD 26   25   43   44   137 
C.U. S/ 1,867   1,867   1,867   1,867    
IGV-IPM  321   321   321   321    
Percepción 74   74   74   74    
IGV G.A 15   15   15   15    
Total (S/) 59,309   56,187   96,767   99,888   312,163 
Fuente: SOLIPACK SAC. 
Elaboración: SOLIPACK SAC. 
 
La Tabla 102 muestra el mismo cronograma de importación que se llevará a cabo en el 
2021, en el mes de enero se está realizando el pago al proveedor por el primer lote de 26 
máquinas, las mismas que estarán llegando en el mes de marzo y me abastecerán hasta 
mayo.  




En abril se realiza el pago al proveedor correspondiente al segundo lote de pedidos por 
un total de 25 máquinas, las mismas que se recepcionan el mes de junio y abastecen hasta 
agosto. En el mes de julio se realiza el pago al proveedor correspondiente al tercer lote 
de 43 máquinas, las cuales estarán llegando en setiembre y me abastecen hasta 
noviembre. Finalmente, en octubre se realiza el pago al proveedor correspondiente al 
cuarto lote de 44 máquinas, las cuales se recepcionan en diciembre y me abastece hasta 
febrero del año 2022. 
 
Tabla 103: Importaciones 2022 
POLÍTICA DE IMPORTACIÓN 
ESTACION. 19%   18%   31%   32%   100% 
2022 
 E F M A M J J A S O N D Total 
CANTIDAD 27   26   44   46   143 
C.U. S/ 1,867   1,867   1,867   1,867    
IGV-IPM  321   321   321   321    
Percepción 74   74   74   74    
IGV G.A 15   15   15   15    
Total (S/) 61,708   58,460   100,681   103,929   324,789 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 103 muestra el mismo cronograma de importación que se llevará a cabo en el 
2022, en el mes de enero se está realizando el pago al proveedor por el primer lote de 
27 máquinas, las mismas que estarán llegando en el mes de marzo y me abastecerán 
hasta mayo. En abril se realiza el pago al proveedor correspondiente al segundo lote 
de pedidos por un total de 26 máquinas, las mismas que se recepcionan el mes de junio 
y abastecen hasta agosto. En el mes de julio se realiza el pago al proveedor 
correspondiente al tercer lote de 44 máquinas, las cuales estarán llegando en 
setiembre y me abastecen hasta noviembre. Finalmente, en octubre se realiza el pago 
al proveedor correspondiente al cuarto lote de 46 máquinas, las cuales se recepcionan 
en diciembre y me abastece hasta febrero del año 2023. 
 
 




Tabla 104: Importaciones 2023 
POLÍTICA DE IMPORTACIÓN 
ESTACION. 19%   18%   31%   32%   100% 
2023 
 E F M A M J J A S O N D Total 
CANTIDAD 28   27   46   47   148 
C.U. S/ 1,867   1,867   1,867   1,867    
IGV-IPM  321   321   321   321    
Percepción 74   74   74   74    
IGV G.A 15   15   15   15    
Total (S/) 64,107   60,733   104,595   107,969   337,415 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 104 muestra el mismo cronograma de importación que se llevará a cabo en el 
2023, en el mes de enero se está realizando el pago al proveedor por el primer lote de 
28 máquinas, las mismas que estarán llegando en el mes de marzo y me abastecerán 
hasta mayo. En abril se realiza el pago al proveedor correspondiente al segundo lote 
de pedidos por un total de 27 máquinas, las mismas que se recepcionan el mes de junio 
y abastecen hasta agosto. En el mes de julio se realiza el pago al proveedor 
correspondiente al tercer lote de 46 máquinas, las cuales estarán llegando en 
setiembre y me abastecen hasta noviembre. Finalmente, en octubre se realiza el pago 
al proveedor correspondiente al cuarto lote de 47 máquinas, las cuales se recepcionan 














Tabla 105: Importaciones 2024 
POLÍTICA DE IMPORTACIÓN 
ESTACION. 19%   18%   31%   32%   100% 
2023 
 E F M A M J J A S O N D Total 
CANTIDAD 29   28   48   49   154 
C.U. S/ 1,867   1,867   1,867   1,867    
IGV-IPM  321   321   321   321    
Percepción 74   74   74   74    
IGV G.A 15   15   15   15    
Total (S/) 66,506   63,005   108,509   112,009   350,041 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 105 muestra el mismo cronograma de importación que se llevará a cabo en el 
2024, en el mes de enero se está realizando el pago al proveedor por el primer lote de 
29 máquinas, las mismas que estarán llegando en el mes de marzo y me abastecerán 
hasta mayo. En abril se realiza el pago al proveedor correspondiente al segundo lote 
de pedidos por un total de 28 máquinas, las mismas que se recepcionan el mes de junio 
y abastecen hasta agosto. En el mes de julio se realiza el pago al proveedor 
correspondiente al tercer lote de 48 máquinas, las cuales estarán llegando en 
setiembre y me abastecen hasta noviembre. Finalmente, en octubre se realiza el pago 
al proveedor correspondiente al cuarto lote de 49 máquinas, las cuales se recepcionan 
en diciembre y me abastece hasta febrero del año 2025. 
 
Costos fijos 
Son aquellos que siempre vamos a pagar, independientemente de nuestro nivel de 
operación. Dentro de los costos fijos tenemos los gastos administrativos y los gastos 
de ventas, dentro de estos tenemos la remuneración del personal. A continuación, 
mostramos los ítems correspondientes a la planilla de nuestra empresa.  
 




Tabla 106: Planilla 















CTS  R.P.M. R.T.A. 
Gerente 
General 
2,800 1 2,800 33,600 2,800 36,400 1,400 363 252 1,400 3,519 42,224 
G. de Logística 
y Comercio 
Exterior 
2,500 1 2,500 30,000 2,500 32,500 1,250 324 225 1,250 3,142 37,700 
Secretaria 
Administrativa 
1,200 1 1,200 14,400 1,200 15,600 600 155 108 600 1,508 18,096 
Vendedor - 
Técnico 
1,800 1 1,800 21,600 1,800 23,400 900 233 162 900 2,262 27,144 
TOTAL   8,300 99,600 8,300 107,900 4,150 1,075 747 4,150 10,430 125,164 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 106 hace referencia a la planilla laboral la cual estará en el régimen especial laboral (REMYPE), donde a los colaboradores les corresponde el 50% de 
los beneficios, es decir, gozarán de 15 días de vacaciones, la gratificación de julio y diciembre corresponde a la suma de un sueldo, así mismo el también recibirá 
en sus cuentas la Compensación por el Tiempo de Servicios (CTS) y estará asegurado en ESSALUD (monto que no se le retiene al trabajador).  




Con respecto al Sistema Privado de Pensiones (SPP), estarán afiliados a AFP Prima, 
cabe resaltar que esto lo decide el trabajador, pero para el cálculo de los costos 
estamos tomándolo de manera referencial.  
La planilla está conformado por el Gerente General con un sueldo de S/2,800.00, quien 
estará encargado del manejo de la empresa en todos sus aspectos y además 
debido al conocimiento y experiencia estará a cargo de manera eficaz y 
eficiente del cumplimiento de los roles de cada colaborador; el Gerente de 
logística y comercio exterior con S/ 2,500.00, quien estará encargado de manejar las 
importaciones (4 veces por año), contactar con proveedores, manejo de 
inventario en almacén de las máquinas; y la secretaria administrativa con 
S/1,200.00, quien estará  a cargo del manejo documentario de la empresa y un 
vendedor técnico con S/. 1,800.00, quién estará a cargo del área comercial, cabe 
resaltar que el vendedor no recibirá comisión porque la mayor parte del trabajo 
para captar clientes lo estará realizando un área externa encargada de la 
publicidad de nuestro producto. Los sueldos están dentro del sueldo promedio del 
mercado.    
Nuestra planilla se está considerando desde el mes de enero, si bien es cierto los dos 
primeros no tendremos ventas, para la empresa resulta indispensable ir captando 
clientes para que cuando lleguen las máquinas de China estén listan para entregarlas 
a los clientes. 
 








Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 107 detalla los beneficios laborales, como la empresa estará inscrita en el 





S.P.P.  ESSALUD  
Vacaciones 
(Días) 
2 (1 sueldo) 12.95% 9% 15 











FUENTE: SOLIPACK SAC. 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La Tabla 108 detalla los porcentajes correspondientes al Servicio Privado de Pensiones 
AFP Prima, esto lo decide el trabajador, pero es tomado como referencia para el 
cálculo de nuestros costos. 
 








Fuente: Solipack SAC 
Elaboración: Solipack SAC 
 
La Tabla 109 detalla el servicio externo con el que contratará la empresa SOLIPACK SAC 
para poder cubrir sus necesidades. El monto mensual a pagar por el servicio es de 
S/400.00, es decir, anualmente S/ 4,800.00. 
 
S.P.P. : AFP PRIMA 
  
APORTE 10.00% 
COMISIÓN MIXTA 1.60% 
SEGURO 1.35% 
TOTAL 12.95% 
Servicio Contable Externo  
Descripción  Sueldo Anual 
Contador   400 4,800 
TOTAL  400 4,800 





Son aquellos en que incurre una empresa, que no tienen vinculación directa con las ventas pero que son indispensables para el éxito de la 
misma. A continuación, se detallan los gastos administrativos mensuales durante el primer año. 













Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC
GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUALES (1ER AÑO) 
DESCRIPCIÓN E F M A M J J A S O N D 2020 
Gerente General 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 3,519 42,224 
Gerente Logística y 
Comercio Exterior 
3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 3,142 37,700 
Secretaria Administrativa 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 1,508 18,096 
Contador  400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800 
Alquiler local (40%) 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 9,600 
Teléfono e internet (50%) 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720 
 Servicio de agua (60%) 24 24 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 528 
Servicio de luz (60%) 42 42 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84 924 
*Otros gastos  86 86 171 171 171 171 171 171 171 171 171 171 1,886 
Sub Total  9,580 9,580 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 116,478 




En la Tabla 110 se detalla todos nuestros gastos administrativos mensuales durante el 
primer año, dentro de dichos gastos tenemos los sueldos del: Gerente General, 
Gerente de logística y comercio exterior; y secretaria administrativa. También forman 
parte de los gastos administrativos: servicio contable externo, alquiler de local 40%, 
teléfono e internet 50%, servicio de agua 60%, servicio de luz 60% y otros gastos 60%. 
Los porcentajes indicados están prorrateados de acuerdo al uso que se va a generar 
como gasto administrativo. 
 











Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 111 se detalla todos los montos totales mensuales correspondientes al 
alquiler del local, teléfono e internet, servicio de agua, servicio de luz y otros gastos 
(Tabla 112), ya que como se mencionó anteriormente (Tabla 110), estos montos están 
prorrateados para ser distribuidos dentro de los gastos administrativos y los gastos de 
ventas. Los gastos de ventas están detallados en la Tabla 114.  
Tabla 112: Otros gastos 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
MONTOS TOTALES MENSUALES (100%) 
Alquiler de local 2000 
Teléfono e Internet 120 
Servicio de Agua 80 
Servicio de Luz 140 
*Otros gastos 286 
DETALLE DE OTROS GASTOS  
*OTROS GASTOS Cantidad           P.U              P.M  Total Anual 
Papel Bond 12 10 10 120 
Legajos 20 12 20 240 
Útiles de Limpieza 12 12 12 144 
Limpieza de oficina 12 200 200 2,400 
Repuestos de Computo 15 20 25 300 
Repuestos Eléctricos 15 15 19 225 
Total 286 3,429 




La tabla 112 muestra el detalle de aquellos que forman parte de otros gastos, dentro 
de los cuales están: papel bond, legajos, útiles de limpieza, limpieza de oficina, 
repuestos de cómputo y repuestos eléctricos. 
 
Tabla 113: Gastos Administrativos Anuales 
GASTOS ADMINISTRATIVOS ANUALES 
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Gerente General 42,224 43,234 44,244 45,253 46,260 
Gerente de Logística y 
Comercio Exterior 
37,700 
38,601 39,503 40,404 41,303 
Secretaria Administrativa 18,096 18,529 18,962 19,394 19,826 
Contador (Servicio contable 
externo) 
4,800 
4,915 5,030 5,144 5,259 
Aquiler local (40%) 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
Telefono e internet (50%) 720 720 720 720 720 
 Servicio de agua (60%) 528 528 528 528 528 
Servicio de luz (60%) 924 924 924 924 924 
Otros gastos (60%) 1,886 1,886 1,886 1,886 1,886 
Sub Total  116,478 118,937 121,396 123,853 126,305 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 113 muestra el resumen de todos los gastos administrativos anuales para los 
años 2020 hasta el 2025. Como se puede apreciar los sueldos de los colaboradores se 
van incrementando considerando la tasa de inflación del 2% (INEI), los demás gastos 
administrativos se mantienen en el tiempo respetando los porcentajes calculados en 
función a los montos totales. 
 
 




Gastos de Ventas 
Son gastos atribuibles directamente con la operación de ventas, es decir, son aquellos que se originan por las ventas o para el incremento de estas. A 
continuación, se detallan los gastos de ventas mensuales durante el año 2020.  
 
Tabla 114: Gastos de ventas 
GASTOS DE VENTAS MENSUALES (1ER AÑO) 
DESCRIPCIÓN E F M A M J J A S O N D 2020 
Vendedor 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 2,262 27,144 
Publicidad - Serv. marketing 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 9600 
Aquiler local (60%) 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 14400 
Telefono e internet (50%) 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720 
 Servicio de Agua (40%) 16 16 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 352 
Servicio de luz (40%) 28 28 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 616 
Adaptación del local (40%) 4000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4000 
*Otros gastos  57 57 114 114 114 114 114 114 114 114 114 114 1,257 
Reparto e instalación   138 118 118 99 118 138 158 237 217 257 1,598 
Servicio de postventa    110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 1,096 
Sub Total  8,423 4,423 4,772 4,752 4,752 4,733 4,752 4,772 4,792 4,871 4,851 4,890 60,784 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 




En la tabla 114 se detalla todos nuestros gastos de ventas mensuales durante el primer 
año, dentro de dichos gastos tenemos el sueldo del vendedor-técnico. También 
forman parte de los gastos de ventas la publicidad y el servicio de marketing, alquiler 
de local 60%, teléfono e internet 50%, servicio de agua 40%, servicio de luz 40% y otros 
gastos 40%. Los porcentajes indicados están prorrateados de acuerdo al uso que se va 
a generar como gasto de ventas. En la Tabla 111 se detallan los montos totales 
mensuales de los cuales se distribuye el porcentaje para los gastos administrativos y 
gastos de ventas, en la planilla (Tabla 106) está el detalle del sueldo del vendedor y en 
la tabla otros gastos (Tabla 112) se muestra que cuales forman parte del mismo. 
Tabla 115: Gastos de ventas anuales 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 115 muestra el resumen de todos los gastos de ventas anuales para los años 
2020 hasta el 2024. Como se puede apreciar el sueldo del vendedor se va 
incrementando considerando la tasa de inflación del 2% (INEI), los demás gastos de 
ventas se mantienen en el tiempo respetando los porcentajes calculados en función a 
los montos totales. En el caso de la adaptación del local, es un costo que se realiza una 
sola vez para poder dejar listo el ambiente para desempeñar las funciones propias de 
la empresa. 
GASTOS DE VENTAS ANUALES 
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Vendedor 27,144 27,793 28,442 29,091 29,738 
Publicidad - Serv. marketing 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
Aquiler local (60%) 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 
Telefono e internet (50%) 720 720 720 720 720 
 Servicio de Agua (40%) 352 352 352 352 352 
Servicio de luz (40%) 616 616 616 616 616 
Adaptación del local  4,000 0 0 0 0 
*Otros gastos (útiles de limpieza, 
oficina,ferretería) (40%) 1,257 1,257 1,257 1,257 1,257 
Reparto e instalación 1,598 2,057 2,140 2,223 2,306 
Servicio de Postventa 1,096 1,316 1,316 1,316 1,316 
Feria Expoalimentaria   18,535   
Sub Total Gasto de Venta 60,784 58,110 77,378 59,575 60,305 




Política de Ventas 
Tabla 116: Ventas mensuales año 2020 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 116 muestra la cantidad de ventas mensuales durante el año 2020, en los meses de enero y febrero no habrá ventas porque en esos meses 
aún están en trayecto las mercaderías, por tal razón las máquinas envasadoras se empiezan a comercializar en marzo. Para determinar 
nuestras ventas utilizamos la estacionalidad, tal y como se detalla en la tabla los porcentajes que determinan las ventas oscilan entre 6% y 
13%. En este proyecto de negocio estamos considerando que los pagos por la venta de mercadería serán al contado y también se otorgará 
crédito a 30 días, este detalle se mostrará en las Tablas 118 y 119, políticas de cobranzas mensual y anual respectivamente. 
 





Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la tabla 117 se aprecia las ventas durante los años 2020 y 2024, las ventas se van incrementado de acuerdo a la demanda que también está en función 
de la participación en el mercado que estimamos abarcar durante esos años. 
 
VENTA MENSUAL DURANTE EL AÑO 2020 
 10% 9% 7% 6% 6% 5% 6% 7% 8% 12% 11% 13% 100% 
Meses E F M A M J J A S O N D 2020 
Envasadoras al vacío   9 8 8 7 8 9 11 16 14 17 107 
VENTAS ANUAL 
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Envasadoras al vacío 107 137 143 148 154 




Presupuesto de compras 
 
Tabla 118: Presupuesto de compras mensuales durante el primer año 
PRESUPUESTO DE COMPRAS MENSUAL - AÑO 2020  
DESCRIPCIÓN E F M A M J J A S O N D 2020 
Cantidad Comprada  29   28   45   45   147 
   Cantidad ventas 25   24   41   17   107 
   Cantidad de inventario 4   4   4   28   40 
Total de Compras S/ 54,138   51,681   83,613   84,211   273,643 
   Costo de venta S/ 46,669   44,213   76,145   31,932   198,959 
   Inventario S/ 7,468   7,468   7,468   52,279   74,685 
IGV AD/V-IGV-IPM 9,305   8,882   14,370   14,473   47,031 
IGV de G.A 443   423   684   689   2,238 
Percepción 6,096   2,039   3,296   3,319   14,750 
Total 69,981   63,025   101,963   102,692   337,662 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 118 muestra el detalle de máquinas que se deben comprar durante el periodo 2020, esto nos permite determinar la cantidad de máquinas y dinero 
que se requiere para poder obtener los resultados que nuestra empresa espera. La cantidad comprada en el mes de enero es de 28 envasadoras, 24 forman 
parte de la cantidad destinada a venderse y 4 forman parte del stock de seguridad o inventario, el presupuesto para esta primera importación es de 
S/69,981.00.   




En el mes de abril se comprarán 28 máquinas, 24 de ellas serán para las ventas y 4 se 
consideran para el inventario, el presupuesto indica que se deberá desembolsar 
S/63,025.00. En el mes de junio se comprarán 45 envasadoras, 41 de ellas serán para 
la venta y 4 como stock, el presupuesto para dicha compra es de S/101,963.00. 
Finalmente, en el mes de octubre se deben comprar 45 máquinas; 17 se venderán en 
el mes de diciembre, 24 se comercializará en los meses de enero y febrero del año 
siguiente y 4 máquinas de inventario o stock de seguridad. El presupuesto de compras 
para el año 2020 es de S/337,662.00. 
 
Tabla 119: Presupuesto de compras anual 
Fuente: Solipack SAC. 
Elaboración: Solipack SAC. 
 
La Tabla 119 indica el presupuesto de compras necesario para garantizar el suficiente 
inventario disponible para cumplir con la demanda de máquinas envasadoras 
solicitadas por nuestros clientes. La cantidad de inventario que resulta en el primer 
año es de 40, 24 máquinas se venderán en los meses de enero y febrero del año 
siguiente; y 16 corresponden al stock de seguridad con la finalidad de asegurar el 




PRESUPUESTO DE COMPRAS ANUAL  
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Cantidad Comprada  147 137 143 148 154 
Cantidad ventas 107     
Cantidad de 
inventario 40     
Total de Compras S/ 273,643 255,982 266,335 276,689 287,043 
Costo de venta S/ 198,959 255,982 266,335 276,689 287,043 
Inventario S/ 74,685     
IGV AD/V-IGV-IPM 47,031 43,995 45,775 47,554 49,334 
IGV de G.A 2,238 2,094 2,178 2,263 2,348 
Percepción 14,750 10,092 10,500 10,908 11,317 
Total 337,662 312,163 324,789 337,415 350,041 




Presupuesto de Ventas 
Es un informe que muestra el detalle de la estimación de ventas en un periodo futuro, tanto en unidades como en valor monetario, ello nos da la facilidad 
de poder conocer la rentabilidad del plan de negocios. A continuación de detalla el presupuesto de ventas mensuales durante el año 2020. 
 
Tabla 120: Presupuesto de ventas mensuales – año 2020 
PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUAL - AÑO 2020  
DESCRIPCIÓN E F M A M J J A S O N D 2020 
Cantidad Ventas    9 8 8 7 8 9 11 16 14 17 107 
Total Ventas sin 
IGV (S/) 
  36,761 31,509 31,509 26,258 31,509 36,761 42,012 63,018 57,767 68,270 425,373 
IGV   6,617 5,672 5,672 4,726 5,672 6,617 7,562 11,343 10,398 12,289 76,567 
Total Ventas 
con IGV 
  43,378 37,181 37,181 30,984 37,181 43,378 49,574 74,362 68,165 80,558 501,941 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 120 se presenta las expectativas de ventas mensuales correspondientes al primer año, se espera vender 107 máquinas desde el mes de marzo 
hasta abril, ya que durante los meses de enero y febrero no habrá ventas debido al proceso de importación. Se puede apreciar que durante los primeros 
meses las ventas se mantienes estables mientras que en los últimos meses del año las ventas se incrementan, esto puede deberse a que los empresarios 
adquieren estas máquinas en los últimos meses para iniciar su negocio en el año siguiente con las herramientas necesarias. 




Tabla 121: Presupuesto de ventas anual 
PRESUPUESTO DE VENTAS ANUAL  
DESCRIPCIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 
Total de Ingresos (S/) 425,373 558,234 592,429 627,769 664,285 
IGV (S/) 76,567 100,482 106,637 112,998 119,571 
Total (S/) 501,941 658,716 699,067 740,768 783,857 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 121 muestra el presupuesto de ventas para los años 2020 hasta 2024, al cierre 
del primer año se espera vender S/425,373.00, este monto es el total de valor de 
ventas de 107 máquinas. Para el año 2021 se espera tener un valor de ventas de 
558,234.00, este monto resulta de las ventas de 137 máquinas. En el año 2022 se 
espera comercializar 143 máquinas, lo que corresponde a un valor de ventas de 
592,429.00. Para el año 2023 se espera tener un valor de ventas de S/627,769, este 
monto corresponde a la venta de 148 envasadoras y finalmente en el año 2024 se 
espera comercializar 154 máquinas, lo que resulta de un valor de ventas de 
664,285.00. 
 
Política de Cobranzas 
 
Es el procedimiento que tiene la empresa para cobrar los créditos que ha otorgado a 
sus clientes. Dentro de nuestra política de cobranzas se considera otorgar un crédito 
de 30 días, que es un periodo razonable para aquel cliente que busque este beneficio, 
es un tiempo prudente para que tanto el vendedor como el comprador resulten 
beneficiados por la venta de una envasadora al vacío. Se estima que nuestras ventas a 
crédito constituirán el 20%, mientras que las ventas al contado se estiman constituyan 











Tabla 122: Política de cobranzas mensual 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 122 muestra cómo se llevará a cabo nuestra política de cobranza durante el primer año. Las cobranzas se realizarán al contado y a crédito, así 
mismo nuestros clientes nos pueden pagar tanto en soles o dólares, de acuerdo al TC proyectado establecido por el BCP. Las cobranzas al contado 
constituyen el 80% y las ventas a crédito el 20%. De acuerdo a nuestra política establecida, al cierre del año 2020 tenemos cuentas por cobrar por un monto 
de S/16,112.00, correspondiente al 20% de las ventas de diciembre, este dinero será cobrado en el mes de enero del año 2021. En este cuadro se refleja 
las ventas tanto con IGV como sin IGV. 
POLÍTICA DE COBRANZAS MENSUAL AÑO 2020 
Política de 
Cobranza 
E F M A M J J A S O N D 2020 
Ventas con IGV   43,378 37,181 37,181 30,984 37,181 43,378 49,574 74,362 68,165 80,558 501,941 
Al Contado   34,702.07 29,744.63 29,745 24,787 29,745 34,702 39,660 59,489 54,532 64,447 401,552 
Al Crédito 30 días 
por Cobrar 
  - 8,676 7,436 7,436 6,197 7,436 8,676 9,915 14,872 13,633 84,276 
Al Crédito 30 días 
Cobrado 
  
           
Total Cobranza   34,702 38,420 37,181 32,223 35,941 42,138 48,335 69,404 69,404 78,080 485,829 




Tabla 123: Política de cobranzas anual 
 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 123 muestra las cobranzas de los años 2020 hasta el año 2025, en este caso 
se consideran las cobranzas hasta el año 2025 porque hasta esa fecha aún se tienen 
cuentas por cobrar correspondiente al año 2024.  Tal y como se explicó en la tabla 
anterior nuestras ventas se realizarán al contado y a crédito, por tal motivo al cierre 
de cada año siempre tendremos cuentas por cobrar, las cuales serán cobradas en los 
meses de enero de los siguientes años. 
 
5.2.3. Punto de equilibrio 
El punto de equilibrio implica el nivel de ventas en donde los costos fijos y variables 
están cubiertos, en donde el beneficio monetario es cero, es decir, no se gana ni se 
pierde, solo se cubren los costos mencionados. Para obtener el PE utilizamos la 
fórmula: PE=CF/P-CV, donde: 
CF: Costos Fijos 
P: Punto de Equilibrio 
CV: Costos Variables 





POÍTICA DE COBRANZAS 
Años 2020 2021 2022 2023 2024 2025 
Ventas con IGV 501,941 658,716 699,067 740,768 783,857 - 
Contado 401,552 526,973 559,253 592,614 627,085 - 
Crédito 30 días 
por Cobrar 
84,276 16,112 17,127 18,176 19,260 20,380 
Crédito 30 días 
Cobrado 
 114,617 121,638 128,894 136,391 - 
Total  485,829 657,701 698,018 739,683 782,736 20,380 




Tabla 124: Punto de Equilibrio 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 124 muestra que, en el año 2020, para conseguir un punto de equilibrio se 
tiene que vender 90 máquinas envasadoras, al menos, para cubrir todos los costos y 
gastos. En el año 2021, para conseguir un punto de equilibrio se tiene que vender 86 
máquinas envasadoras para poder, al menos, cubrir todos los costos y gastos. En el 
año 2022, para conseguir un punto de equilibrio se tiene que vender 93 máquinas 
envasadoras para poder, al menos, cubrir todos los costos y gastos. En el año 2023, 
para conseguir un punto de equilibrio se tiene que vender 83 máquinas envasadoras 
para poder, al menos, cubrir todos los costos y gastos. En el año 2024, para conseguir 
un punto de equilibrio se tiene que vender 82 máquinas envasadoras para poder, al 
menos, cubrir todos los costos y gastos. Estas cantidades mencionadas representan lo 
mínimo que la empresa debe vender para no tener pérdidas, de acuerdo a nuestras 
ventas proyectadas, todas están sobre el punto de equilibrio por lo tanto la empresa 
está en la capacidad de cubrir sus costos y no tener pérdidas. 
 
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
      
Costos Fijos 190,183 186,837 204,888 187,319 188,002 
Precio Unitario promedio 3,992 4,072 4,153 4,236 4,321 
Costos Variable Unitario  1,867 1,904 1,943 1,981 2,021 
      
 2020 2021 2022 2023 2024 
Punto de Equilibrio 
(cantidad) 
90 86 93 83 82 
      
Ventas Proyectadas 
(cantidad) 
                   
107  
                    
137  
                  
143  
                    
148  
                  
154  
      
 2020 2021 2022 2023 2024 
Punto de Equilibrio (en soles) 357,303 351,018 384,930 351,922 353,205 
      
Ventas Proyectadas (en 
soles) 
425,373 558,234 592,429 627,769 664,285 




5.2.4. Fuentes de financiamiento  
Está conformado por el capital propio por el monto de S/50,142.00 y por un préstamo 
bancario por el monto de S/63,818.00. En referencia al total, representan el 44% y 56% 
respectivamente. 
 
Tabla 125: Fuente de financiamiento con capital propio 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 125 se aprecia los aportes de los dos socios para el presente proyecto de 
negocio. Han aportado efectivo por un monto de S/25,071.00 cada uno. El efectivo en 
parte será destinado para la primera importación de las máquinas envasadora y se 
mantiene en caja y banco un saldo para hacer frente los gastos proyectados y también 
para cualquier imprevisto. El capital propio está constituido por un monto de 
S/50,142.00, lo que representa un 44% de las fuentes de financiamiento, tal y como se 
muestra en la tabla 126, fuentes de financiamiento con préstamo. 
 
Tabla 126: Fuente de financiamiento con préstamo 
FINANCIACIÓN DEL NEGOCIO PRÉSTAMO 
Descripción 2019 % 
Capital Propio 50,142 44% 
Préstamo 63,818 56% 
TOTAL S/. 113,960 100% 
Fuente: SOLIPACK SAC 




























TOTAL 50,142 100% 




La Tabla 126 muestra el financiamiento con préstamo bancario, la entidad financiera 
con la que se trabajará será con el BCP, puesto que con ella se ha venido trabajando 
con anterioridad en otros proyectos y nos brinda las facilidades que estamos 
buscando. El préstamo está constituido por un monto de S/63,818.00, lo que 
representa un 56% de las fuentes de financiamiento. 








Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 127 se dan los detalles con respecto al financiamiento del Banco BCP. Se 
recibirá un préstamo de S/63,818.00, TAMN de 17.43%, TEM 1.35%, en un plazo de 36 
meses o 3 años, la cuota de pago mensual es de S/2,249.00.  
Tabla 128: Financiamiento del Banco 
N°  Cuota Interés Amortización Saldo 
0    63,818 
1 2,249 860 1,389 62,429 
2 2,249 842 1,408 61,021 
3 2,249 823 1,427 59,594 
4 2,249 803 1,446 58,149 
5 2,249 784 1,465 56,683 
6 2,249 764 1,485 55,198 
7 2,249 744 1,505 53,693 
8 2,249 724 1,525 52,168 
9 2,249 703 1,546 50,622 
10 2,249 682 1,567 49,055 
Banco BCP 
Préstamo 63,818 





N° Pagos 36 




11 2,249 661 1,588 47,467 
12 2,249 640 1,609 45,857 
13 2,249 618 1,631 44,226 
14 2,249 596 1,653 42,573 
15 2,249 574 1,675 40,898 
16 2,249 551 1,698 39,200 
17 2,249 528 1,721 37,479 
18 2,249 505 1,744 35,735 
19 2,249 482 1,767 33,968 
20 2,249 458 1,791 32,177 
21 2,249 434 1,815 30,361 
22 2,249 409 1,840 28,521 
23 2,249 384 1,865 26,657 
24 2,249 359 1,890 24,767 
25 2,249 334 1,915 22,851 
26 2,249 308 1,941 20,910 
27 2,249 282 1,967 18,943 
28 2,249 255 1,994 16,949 
29 2,249 228 2,021 14,928 
30 2,249 201 2,048 12,881 
31 2,249 174 2,076 10,805 
32 2,249 146 2,104 8,701 
33 2,249 117 2,132 6,570 
34 2,249 89 2,161 4,409 
35 2,249 59 2,190 2,219 
36 2,249 30 2,219 0 
TOTAL   
S/. 
80,970 17,152 63,818  
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
 
La Tabla 128 muestra el financiamiento del Banco con la entidad financiera BCP, la cual 
nos concederá un crédito como empresa para poder llevar a cabo el siguiente plan de 
negocios, el presente préstamo nos va a permitir cubrir nuestras necesidades mientras 
nosotros nos vamos desarrollando como organización. 
 




Tabla 129: Resumen anual de pagos 
RESUMEN ANUAL DE PAGOS 
Año Cuota Interés Amortización Saldo 
    63,818 
2020 26,990 9,030 17,960 45,857 
2021 26,990 5,899 21,091 24,767 
2022 26,990 2,223 24,767 0 
TOTAL S/ 80,970 17,152 63,818 0 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 129 se refleja los pagos anuales que se deben realizar por el préstamo 
recibido del Banco BCP. Esta obligación financiera se proyecta pagar en 36 meses. Al 
cierre del primer año ya habrá cancelado al banco S/17,960.00, quedando como saldo 
S/45,857.00, para el segundo año se habrá cancelado S/21,091.00, quedando como 
saldo S/24,767.00 y finalmente para el tercer año ya se habrá cancelado S/24,767.00 
por lo que el préstamo bancario quedaría saldado. 
 
5.3. Estados financieros  
5.3.1. Estado de resultados general 
Es también conocido como estado de ganancias y pérdidas, en base a un periodo nos 
permite conocer de forma detallada los ingresos y egresos que hemos obtenido, por 
ende, con ello podemos saber los beneficios y pérdidas que se han generado en la 
empresa para tomar las decisiones más adecuadas que dirigen al crecimiento de la 
misma. 
En la Tabla 130 se muestra los importes de los Estados de Resultados solo para el año 
2020, se analizó de forma mensual para evaluar al detalle los gastos en que incurre 
nuestra empresa. Los resultados son coherentes con las tablas que se mostraron 
anteriormente como la Tabla 120 (Presupuesto de ventas), Tabla 110 (Gastos 
administrativos) y Tabla 114 (Gastos de ventas). La utilidad bruta obtenida en el primer 
año es de S/218,952.00, a este monto le restamos nuestros gastos administrativos 
(Tabla 110), gastos de ventas (Tabla 114), depreciación (Tabla 83 ) y amortización 
(Tabla 89) para obtener nuestra utilidad operativa que es de S/37,893.00, a este monto 
le restamos los gastos financieros (Tabla 130) para obtener la utilidad antes de 
impuestos cuyo monto es de S/28,970.00, finalmente restamos el impuesto a la renta 
para obtener la utilidad neta, dicho margen de ganancia es de S/26,073.00. Este 
margen es creciente en los próximos años, en la Tabla 130 se puede apreciar. 




Tabla 130: Estado de Resultados mensual durante el año 2020 
Porcentaje 
Estacional 
  7% 6% 6% 5% 6% 7% 8% 12% 11% 13% 81% 
ESTADO DE RESULTADOS 2020 
 E F M A M J J A S O N D 2020 
 Ventas    36,761 31,509 31,509 26,258 31,509 36,761 42,012 63,018 57,767 68,270 425,373 
 Costo de 
Ventas  
- - 17,194 14,738 14,738 12,281 14,738 17,194 19,650 29,475 27,019 31,932 198,959 
 Utilidad bruta  - - 19,567 16,771 16,771 13,976 16,771 19,567 22,362 33,543 30,748 36,338 226,415 
   G. Adm. 9,580 9,580 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 9,732 116,478 
   G. Venta 8,423 4,423 4,772 4,752 4,752 4,733 4,752 4,772 4,792 4,871 4,851 4,890 60,784 
   Depreciación 290 290 290 290 290 290 290 290 290 290 290 290 3,483 
   Amortización 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 408 
 Utilidad 
operativa  
-18,327 -14,327 4,739 1,963 1,963 -812 1,963 4,739 7,514 18,616 15,841 21,392 45,262 
   Gastos 
financieros 
860 842 823 803 784 764 744 724 703 682 661 640 9,030 
 Utilidad antes 
de Impuestos  
-19,188 -15,169 3,916 1,160 1,179 -1,576 1,219 4,015 6,811 17,934 15,179 20,752 36,232 
   I.R. - - 368 315 315 263 315 368 420 630 578 683 3,623 
 Utilidad Neta  -19,188 -15,169 3,548 845 864 -1,839 904 3,647 6,391 17,304 14,602 20,069 32,609 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 


























Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 131 se observa que los ingresos por venta de las máquinas son crecientes, 
ya que se proyecta incrementar la cantidad vendida por cada año. El cálculo del costo 
variable se basa en la cantidad vendida, teniendo un costo por producto de S/1,867.00. 
Los gastos se dividen en gastos destinados para el área administrativa y otros 
destinados para las ventas, dentro de cada una de ellas se subdividen entres campos: 
Sueldo y beneficios sociales, otros gastos y las depreciaciones y amortizaciones. Sólo 
en el año 2020 difieren a los montos fijos de los demás años ya que en ese año no se 
tienen gastos considerables en los dos primeros meses (enero y febrero). Los gastos 
por los intereses finalizan en el año 2022, por ello está corriendo un mes más en el 
2023. También se puede observar que en el año 2020 se proyecta obtener una utilidad 
operativa de S/ 45,262.00; 2021 utilidad operativa por S/121,315.00; 2022 utilidad 
operativa por S/123,430; 2023 utilidad operativa por S/163,762.00 y en el año 2024 
por S/189,241.00, por lo tanto, la utilidad en el transcurso de los años tiene tendencia 
creciente y para el año 2024 tiene un indicador del 28%. 
En el año 2023 se tiene mayor utilidad ya que para ese año ya se tiene pagado el 
préstamo del banco.  Para el año 2020 se tiene una utilidad neta de S/32,609.00, 2021 
de S/93,653.00; 2022 por S/97,735.00; 2023 por S/127,737 y 2024 por S/145,700. 
Teniendo una margen de ganancia que se va incrementando para el año 2024 en 22%.  
ESTADO DE RESULTADOS 
 2020 2021 2022 2023 2024 
 Ventas  425,373 558,234 592,429 627,769 664,285 
 Costo de ventas  198,959 255,982 266,335 276,689 287,043 
 Utilidad bruta  226,415 302,253 326,094 351,080 377,243 
      
   G. Adm. 116,478 118,937 121,396 123,853 126,305 
   Gastos de venta 60,784 58,110 77,378 59,575 60,305 
   Depreciación 3,483 3,483 3,483 3,483 983 
   Amortización 408 408 408 408 408 
 Utilidad operativa  45,262 121,315 123,430 163,762 189,241 
      
  Gastos financieros 9,030 5,899 2,223   
 UAI  36,232 115,415 121,206 163,762 189,241 
      
  Impuesto a la renta 3,623 21,763 23,471 36,025 43,541 
 Utilidad Neta  32,609 93,653 97,735 127,737 145,700 




Todas las empresas, sin importar el tamaño que puedan tener, necesitan conocer 
sobre su desempeño para saber si han logrado los resultados esperados, saber si la 
empresa está teniendo ganancias o si al contrario han sufrido pérdidas como resultado 
de su operación al finalizar un periodo determinado. En nuestro caso, podemos notar 
que nuestro margen de ganancia es positivo y se va incrementando año a año, 2020 – 
8%, 2021 – 17%, 2022 – 16%, 2023 – 20% y 2024 – 22%. 
 
5.3.2. Estado de situación financiera  
 
En la tabla 132 se observa el Estado de situación en donde el primer año se tiene un total 
de activo valorizado en S/113,960.00. Referente a pasivo y patrimonio por el mismo 
monto. La cuenta de efectivo y equivalente de efectivo tiene una tendencia creciente, que 
utilizamos para pagar todos los costos desembolsables (las depreciaciones y 
amortizaciones se consideran costos no desembolsables). Se mantiene una existencia en 
todos los años de S/74,685.00 esto es de las 16 mercaderías que se mantiene en stock 
para cubrir cualquier imprevisto a ello se le suma las mercaderías por recibir. En el rubro 
de cuentas por cobrar comerciales figura el monto de S/16,112.00 en el primer año, esto 
se debe a que en nuestra política de cobranzas se ha establecido otorgar crédito a 30 días 
para vender las máquinas por lo que al cierre de cada año tenemos cuentas por cobrar 
correspondientes al mes de diciembre de cada año, estos montos serán cobrados en 
enero de cada año correspondiente, y los pagos de impuestos que serán compensadas 
para el siguiente año. La depreciación acumulada, al quinto año, ya no se está 
considerando los equipos de cómputo ya que tienen una vida útil de 4 años. Los pasivos 
están conformados por el saldo pendiente por pagar del préstamo bancario.  
El importe de la utilidad acumulada tiene su origen en el estado de resultado ya que cada 
año genera utilidades y se va acumulando. En el año 2022 se planea participar en la feria 
Expoalimentaria (este desembolso está detallado en los gastos de venta). En el año 2023 
se repartirán dividendos (10% de la utilidad neta) y en el 2024 se adquirirá un auto para 









Tabla 132: Estado de Situación Financiera 
ESTADO DE SITUACIÓN 
DETALLE 0 2020 2021 2022 2023 2024 
ACTIVO       
Activo Corriente       
Efectivo y equivalentes efectivo 88,032 19,003 110,622 203,979 351,496 478,760 
Cuentas por Cobrar Comerciales  16,112 17,127 18,176 19,260 20,380 
Existencias (Neto)  74,685 74,685 74,685 74,685 74,685 
Gastos Diferidos       
Crédito tributario 3,859      
Total Activo Corriente 91,890 109,800 202,433 296,839 445,440 573,825 
Activo no Corriente       
Inversión Activo Fijo Vehículo      55,605 
Inversiones Activo Fijo (Neto) 20,030 16,547 13,064 9,581 6,098 5,115 
Activos Intangibles 2,040 1,632 1,224 816 408 - 
Otros activos       
Total Activo No Corriente 22,070 18,179 14,288 10,397 6,506 60,720 
TOTAL ACTIVO 113,960 127,978 216,721 307,236 451,946 634,545 
PASIVO       
Pasivo Corriente       
Obligaciones Financieras 17,960 21,091 24,767    
Cuentas por Pagar Comerciales       
Impuesto a la renta por Pagar  -631 15,550 33,096 62,843 99,742 
Impuesto por pagar       
Total pasivo corriente 17,960 20,460 40,316 33,096 62,843 99,742 
Pasivo No Corriente       
Obligaciones Financieras 45,857 24,767     
Impuesto a la renta        
Total Pasivo no Corriente 45,857 24,767 - - - - 
TOTAL PASIVO 63,818 45,227 40,316 33,096 62,843 99,742 
PATRIMONIO       
Capital Social 50,142 50,142 50,142 50,142 50,142 50,142 
Reservas Legales       
Resultados Acumulados  32,609 126,262 223,997 338,960 484,661 
Total Patrimonio Neto 50,142 82,751 176,404 274,140 389,103 534,803 
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 113,960 127,978 216,721 307,236 451,946 634,545 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 




Tabla 133: Estado de Cambios en el Patrimonio Neto 
Estado de Cambios en el Patrimonio Neto (ECPN) 
Del 1 de enero al 31 de diciembre del 2023 









Saldo al 01.01.2023 50,142  223,997 274,140 
Utilidad del ejercicio   127,737 127,737 
Reserva legal    - 
Dividendos declarados 
  
-         
12,774 -12,774 
Saldo al 31.12.2023 50,142 - 338,960 389,103 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 133 muestra el Estado de Cambios en el Patrimonio Neto, los socios de la 
empresa hemos decidido que en año 2023 nos repartiremos el 10% de la utilidad neta 
generada ese mismo año, este monto se ve reflejado en el Estado de Situación 
Financiera y en Estado de Flujo de Efectivo. 
 
5.3.3. Estado de flujo de efectivo 
La generación de efectivo en una empresa es muy importante ya que facilita que la 
empresa pueda trabajar de manera continua y seguir invirtiendo para que la 
organización siga creciendo, a ciencia cierta lo que le va a permitir a l empresa operar 
de la mejor manera y que esta siga con sus actividades es el efectivo. El flujo de efectivo 
muestra el movimiento de dinero que tiene nuestra empresa, la manera en que 
estamos generando dinero y como lo aprovechamos. A diferencia de los Estados de 
resultados y del Estado de Situación Financiera, el Estado de flujo de Efectivo detalla 
al IGV y el impuesto a la renta, por lo que antes presentaremos las tablas 









Tabla 134: Impuesto General a las Ventas 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 134 muestra el IGV de las ventas, el IGV de la importación, el IGV de los gastos 
administrativos, el IGV de los gastos de ventas y el IGV de la inversión, las restas de 
todos estos ítems nos permiten obtener el IGV neto. Estos montos han sido tomados 
de las tablas correspondientes a cada descripción. En nuestro caso tenemos débito 
fiscal cuando realizamos nuestras ventas, por ejemplo, en el año 2020 nuestro IGV de 
venta es de S/76,567.00, y como crédito fiscal tenemos nuestros IGV de las 
importaciones y de los gastos que están gravados a dicho impuesto, en el año 2020 
nuestro IGV a favor es de S/72,071.00, esto nos da un saldo por pagar de IGV de 
S/4,496.00. 
Tabla 135: Impuesto a la Renta 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 135 muestra el detalle del impuesto a la renta, al estar en un régimen MYPE 
tributario, y nuestro monto anual no supera los 300 UIT, por lo tanto, pagamos a cuenta 
el impuesto a la renta del 1% mensual. En este cuadro se observa que en el año 2020 
tenemos el impuesto renta anual por pagar de S/3,623.00 pero con los pagos a cuentas 
realizados se obtiene un monto de S/4,254.00 lo que genera una diferencia de S/631.00 
a nuestro favor, es decir, en dicho año no tenemos que pagar al fisco, en los siguientes 
años en cambio estaremos obligados a realizar los pagos correspondientes. 
IGV 2020 2021 2022 2023 2024 
IGV de las Ventas 76,567 100,482 106,637 112,998 119,571 
IGV de la Importación 64,019 56,181 58,453 60,726 62,998 
IGV de G. Adm. 730 730 730 730 730 
IGV de Gastos de Ventas 3,463 2,495 5,831 2,495 2,495 
IGV de la Inversión 3,859     
IGV neto 4,496 41,076 41,622 49,047 53,348 
Impuesto a la Renta 2020 2021 2022 2023 2024 
Impuesto a la Renta ER 3,623 21,763 23,471 36,025 43,541 
Pago a Cuenta I.R. 1% 4,254 5,582 5,924 6,278 6,643 
Impuesto a la Renta por Pagar ESF - 631 15,550 33,096 62,843 99,742 
Impuesto a la Renta Pagado EFE 4,254 4,952 21,474 39,374 69,486 
Impuesto a la Renta Pagado FC 4,254 4,952 21,474 39,374 69,486 




Tabla 136: Estado de Flujo de Efectivo 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Estado de Flujo de Efectivo Mensual 
Detalle ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC 2020 
INGRESOS              
Cobranzas   34,702 38,420 37,181 32,223 35,941 42,138 48,335 69,404 69,404 78,080 485,829 
Total ingresos - - 34,702 38,420 37,181 32,223 35,941 42,138 48,335 69,404 69,404 78,080 485,829 
EGRESOS              
Costos de Ventas 62,513 - - 55,557 - - 94,495 - - 50,413 - - 262,978 
Inventario 7,468 - - 7,468 - - 7,468 - - 52,279 - - 74,685 
Gastos Admin. 9,618 9,618 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 117,208 
Gastos de Ventas 9,316 4,596 5,008 4,985 4,985 4,961 4,985 5,008 5,031 5,124 5,101 5,148 64,247 
IGV - SUNAT - - 389 333 333 278 333 389 444 666 611 722 4,496 
I.R. - - 368 315 315 263 315 368 420 630 578 683 4,254 
Total egresos 88,916 14,214 15,561 78,455 15,430 15,299 117,393 15,561 15,692 118,910 16,086 16,349 527,867 
Interés préstamo 860 842 823 803 784 764 744 724 703 682 661 640 9,030 
Amort. préstamo 1,389 1,408 1,427 1,446 1,465 1,485 1,505 1,525 1,546 1,567 1,588 1,609 17,960 
Flujo de Efectivo -91,165 -16,463 16,892 -42,284 19,502 14,676 -83,701 24,328 30,393 -51,755 51,069 59,481 -69,028 
Saldo Inicial 88,032 -3,133 -19,597 -2,705 -44,989 -25,488 -10,812 -94,513 -70,185 -39,792 -91,547 -40,478 88,032 
F. E. Acumulado -3,133 -19,597 -2,705 -44,989 -25,488 -10,812 -94,513 -70,185 -39,792 -91,547 -40,478 19,003 19,003 




La Tabla 136 muestra el estado de flujo de efectivo mensual durante el primer año, el total 
de ingresos para dicho año es de S/485,829.00; mientras que los egresos suman 
S/527,867.00, a ello le restamos la amortización e interés del préstamo y obtenemos el 
flujo de efectivo a ello le sumamos el saldo inicial y obtenemos el flujo efectivo acumulado 
que para el año 2020 es de S/19,003. 
Tabla 137: Estado de Flujo de Efectivo Anual 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 137 se refleja el flujo de efectivo, los saldos finales coinciden con el saldo 
de efectivo y equivalente de efectivo del Estado de situación, ya mencionada en 
anterior tabla. Se divide entre actividad de operación, inversión y financiamiento.  
Estado de Flujo de Efectivo 
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS      
Cobranzas 485,829 657,701 698,018 739,683 782,736 
Otros ingresos      
Total ingresos 485,829 657,701 698,018 739,683 782,736 
EGRESOS      
Costos de Ventas 262,978 312,163 324,789 337,415 350,041 
Inventarios 74,685     
Gastos Administrativos 117,208 119,667 122,126 124,583 127,036 
Gastos de Ventas 64,247 60,605 83,209 62,070 62,800 
Vehículo     55,605 
IGV - SUNAT 4,496 41,076 41,622 49,047 53,348 
Impuesto a la Renta 4,254 5,582 5,924 6,278 6,643 
Dividendos declarados    12,774  
Total egresos 527,867 539,093 577,671 592,166 655,472 
Interés préstamo 9,030 5,899 2,223   
Amortización préstamo 17,960 21,091 24,767   
Flujo de Efectivo -69,028 91,618 93,357 147,517 127,264 
Saldo Inicial 88,032 19,003 110,622 203,979 351,496 
Flujo de Efectivo 
Acumulado 19,003 110,622 203,979 351,496 478,760 




El préstamo bancario finaliza a fines del 2022, ese mismo año se planea participar en 
la feria Expoalimentaria cuyo desembolso está considerado dentro del gasto de ventas, 
el pago de los dividendos se realiza solo en el año 2023 y en el año 2024 se planea 
adquirir un auto para realizar la entrega de las máquinas y visita a los clientes, por tal 
razón se ve un incremento en los activos fijos. 
 
5.4. Evaluación de la inversión  
5.4.1. Cálculo de Costo de Oportunidad 
El COK es la mejor opción alternativa de inversión, es el costo de oportunidad de 
capital, si no invierto en este negocio cuál sería la rentabilidad del negocio alternativo, 
es el valor de la siguiente mejor opción.  
El COK es el valor obtenido a través del método de CAPM (Capital Asset Pricing Model), 
método de valoración de activos que para condiciones de este proyecto toma un valor 
de 9.76%. A continuación, mostramos el cálculo. 
 
Desapalancamiento del β de la empresa americana 
 
 
Tabla 138: Desapalancamiento del β de la empresa americana 
βa 0.85 Beta apalancado del sector americano 
D/E 32.21% Razón Deuda/ patrimonio de la Industria Americana 
t 14.99% Tasa Impositiva de Renta Americana 
βd 0.67 Beta Desapalancado para economía americana 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La Tabla 138 muestra que primero desapalancamos el β de la empresa americana, para 
ello elegimos al sector, una vez seleccionada la industria se escoge el β apalancado 
americano, el ratio deuda/patrimonio y la tasa impositiva de la industria (se toma 
como referencia el β del sector restaurantes de los Estados Unidos. El β desapalancado 
para la economía americana de acuerdo a la fórmula es de 0.67, se le ha quitado el 








 1+(1−𝑡)  𝑥 𝐷/𝐸  ] 




Apalancamos el β desapalancado a nuestra empresa peruana 
 
 
Tabla 139: Apalancamos el β desapalancado a nuestra empresa peruana 
βd 0.67 β desapalancado del sector Americano 
E 44.00% % de Aporte  Capital Propio 
D 56.00% % de Aporte  Financiamiento 
t 29.50% Impuesto a la Renta peruano 
βa 1.27 β Apalancado considerando la deuda del plan de Negocio 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 139 muestra el β Apalancado considerando la deuda del plan de Negocio, para 
ello se utiliza la fórmula detallada anteriormente y como resultado obtenemos 1.27. 
 
Reemplazamos en la fórmula del CAPM 
 
 
Tabla 140: Reemplazamos en la fórmula del CAPM 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 140 muestra el cálculo del COK haciendo uso de la fórmula del CAPM, cabe 
resaltar que el riesgo país ya está incorporado dentro del rendimiento del bono del 





Tasa Libre de Riesgo (tasa rendimiento bonos del Tesoro 
peruano) 
βa 1.26623 Beta Peruano apalancado   
Rm 6.76% Buscar  la  rentabilidad  del sector    
RP 0.00% Riesgo país  
Inflación 2.00% Tasa libre de Riesgo (tasa rendimiento bonos Peruanos) 
Ke=COKE 9.76% COK     
𝛽𝑎=𝛽𝑑 𝑥[(𝐸+𝐷 (1−𝑡))/𝐸] 
 
K𝑠 = 𝑅𝑓 + 𝛽 (𝑅𝑚 − 𝑅𝑓) + RP + 𝐼𝑛𝑓𝑙𝑎𝑐𝑖ó𝑛 
 
 




5.4.2. Estructura de WACC 
Representa el costo promedio de las diferentes fuentes de financiamiento utilizadas 
en un proyecto. El cálculo del WACC tiene en cuenta tanto el nivel de fondos propios 
de la empresa y su coste, como el nivel de endeudamiento y su coste financiero, así 
como la tasa impositiva que debe afrontar la empresa. Por tanto, tiene en cuenta todas 
las fuentes de recursos de la empresa, ya sean propias o ajenas. Para el presente 
proyecto el WACC es de 11.17%. A continuación, mostramos el cálculo del WACC. 
 
Cálculo del WACC 
 
 







Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 141 muestra el detalle del cálculo del WACC haciendo uso de la fórmula 
mencionada anteriormente, para el presente proyecto el WACC es de 11.17%. 
 
5.4.3. Ratios Contables 
Ratios de liquidez 
Sirven para saber si es o no rentable seguir con un negocio. También ayuda a 
determinar si la empresa está siendo manejada de manera eficiente. A continuación, 
mostramos en la Tabla 142 el detalle de todos los ratios de rentabilidad que permiten 
conocer cuán rentable es nuestro plan de negocios. 
 
 
Kd 17.43% Tasa de interés de la deuda  
t 29.5% Impuesto a la Renta  
D 56% % de Aporte Financiamiento Banco 
E 44% % de Aporte Capital Propio 
Ke 9.76% COK   








Tabla 142: Ratios de Rentabilidad 
 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 




        
La utilidad bruta de la empresa (una vez cubierto el costo de venta) representa el 53.2 
% de las ventas en el 2020 y tiene una tendencia de ligero crecimiento durante los 5 
años del proyecto. 
= 
UTILIDAD BRUTA 
= 53.2% 54.1% 55.0% 55.9% 56.8% 
VENTAS NETAS 




   
10.6% 21.7% 20.8% 26.1% 28.5% 
La utilidad operativa de la empresa (una vez cubierto el costo de venta y gastos 
operativos) representa el 10.6 % de las ventas en el 2020 y tiene una tendencia 









   
7.7% 16.8% 16.5% 20.3% 21.9% 
La utilidad neta de la empresa (una vez cubierto el costo de venta, gastos operativos, 
gastos financieros e impuestos) representa el 7.7 % de las ventas en el 2020 y tiene una 









   
39.4% 53.1% 35.7% 32.8% 27.2% 
La utilidad neta de la empresa representa el 39.4% del patrimonio neto en el 2020, con 
un crecimiento significativo en el 2021 llegando al 53.1% gracias al aumento de las 
ventas y posicionamiento en el mercado. Luego se puede apreciar una tendencia 
decreciente, llegando al 2024 a representar el 27.2% del patrimonio. Esto se debe a que 









   
25.5% 43.2% 31.8% 28.3% 23.0% 
La utilidad neta de la empresa representa el 25.5% de los activos totales en el 2020, 
con un crecimiento significativo en el 2021 llegando al 43.2% gracias al aumento de las 
ventas y posicionamiento en el mercado. Luego se puede apreciar una tendencia 
decreciente, llegando al 2024 a representar el 23% de los activos. Esto se debe a que 
los activos crecen debido al aumento del efectivo y equivalente de efectivo producto 





   




Tabla 143: Ratio de Solvencia 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 144: Ratio de Liquidez 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
Tabla 145: Ratio de Gestión 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC




   
35% 19% 11% 14% 16% 
Los pasivos totales de la empresa representan el 35% de los 
activos totales en el año 2020. Esto significa que nuestras 
obligaciones con terceros representan el 35% de nuestros activos, 
lo que muestra la solvencia de nuestra empresa para hacer frente 





   
RATIOS DE LIQUIDEZ  2020 2021 2022 2023 2024 INTERPRETACIÓN 
CAPITAL DE 
TRABAJO 
   
89,339 162,116 263,743 382,597 474,083 
El capital de trabajo en el año 2020 fue de S/. 89,339 con una 
tendencia creciente llegando a representar en el 2024 la cifra de 
S/. 474,083, lo que muestra la liquidez de la empresa durante el 
periodo de vida del proyecto. 
= ACT. CTE-PAS. CTE = 
   
RATIOS DE GESTIÓN  2020 2021 2022 2023 2024 INTERPRETACIÓN 
ROTACIÓN DE 
ACTIVOS TOTALES 
   
3.32 2.58 1.93 1.39 1.05 
Este indicador muestra que los activos totales de nuestra empresa 
se convierten en ventas 3.32 veces en 2020. La tendencia es 
decreciente debido a que nuestros activos aumentan más rápido 





   




5.5. Evaluación económica 
5.5.1. Estructura de Flujo de Caja Económico y financiero 
Tabla 146: Flujo de caja económico y financiero 2020 
FLUJO DE CAJA MENSUAL 
DETALLE 0 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC 2020 
INGRESOS               
Cobranzas    34,702 38,420 37,181 32,223 35,941 42,138 48,335 69,404 69,404 78,080 485,829 
Total ingresos - - - 34,702 38,420 37,181 32,223 35,941 42,138 48,335 69,404 69,404 78,080 485,829 
EGRESOS              - 
Costos de Ventas  62,513 - - 55,557 - - 94,495 - - 50,413 - - 262,978 
Pago Adel. Prov.               - 
Costo Existencia  7,468 - - 7,468 - - 7,468 - - 52,279 - - 74,685 
Gastos Adm.  9,618 9,618 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 9,797 117,208 
Gastos de Ventas  9,316 4,596 5,008 4,985 4,985 4,961 4,985 5,008 5,031 5,124 5,101 5,148 64,247 
Depreciación              - 
Amortización              - 
IGV - SUNAT  - - 389 333 333 278 333 389 444 666 611 722 4,496 
I.R.  - - 368 315 315 263 315 368 420 630 578 683 4,254 
Total egresos  88,916 14,214 15,561 78,455 15,430 15,299 117,393 15,561 15,692 118,910 16,086 16,349 527,867 
FCO - -88,916 -14,214 19,141 -40,035 21,751 16,925 -81,452 26,577 32,643 -49,506 53,318 61,731 -42,038 
Inv. Act. Tang. -23,635             - 
Inv. Act. Intang. -2,293             - 
Inv. Cap. Trab. -88,032             - 
FCE -113,960 -88,916 -14,214 19,141 -40,035 21,751 16,925 -81,452 26,577 32,643 -49,506 53,318 61,731 -42,038 
Préstamo 63,818             - 
Interés préstamo  860 842 823 803 784 764 744 724 703 682 661 640 9,030 
Amort. préstamo  1,389 1,408 1,427 1,446 1,465 1,485 1,505 1,525 1,546 1,567 1,588 1,609 17,960 
FCF -50,142 -91,165 -16,463 16,892 -42,284 19,502 14,676 -83,701 24,328 30,393 -51,755 51,069 59,481 -69,028 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 




La Tabla 146 refleja el flujo de caja financiera y económica, se presenta de manera mensual 
para el primer año de actividades y hace referencia a los egresos e ingresos netos para poder 
medir la liquidez de nuestra empresa y tomar decisiones. En este año se tiene un total de 
ingresos de S/485,829.00 y en total de egresos S/527,867.00, la diferencia entre ambos me 
permite obtener mi flujo de caja operativo que en este caso es de S/-42,038.00, este mismo 
monto representa mi Flujo de caja económico, a ello hay que restarle las amortizaciones e 
intereses del préstamo bancario para obtener nuestro flujo de caja financiero, para el primer 
año es S/-69,028.00.        
Tabla 147: Flujo de Caja Económico y Financiero Anual 2020 – 2024 
FLUJO DE CAJA 
DETALLE 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO3  AÑO 4 AÑO 5 
INGRESOS       
Cobranzas  485,829 657,701 698,018 739,683 782,736 
Total Ingresos - 485,829 657,701 698,018 739,683 782,736 
EGRESOS       
Costos de Ventas  262,978 312,163 324,789 337,415 350,041 
Pago Adel. Proveedor       
Costo de Inventarios  74,685     
Gastos Administrativos  117,208 119,667 122,126 124,583 127,036 
Gastos de Ventas  64,247 60,605 83,209 62,070 62,800 
Depreciación       
Amortización       
IGV - SUNAT  4,496 41,076 41,622 49,047 53,348 
Impuesto a la Renta  4,254 5,582 5,924 6,278 6,643 
Dividendos declarados     12,774  
Total Egresos  527,867 539,093 577,671 592,166 599,867 
Flujo de Caja Operativo - -42,038 118,608 120,347 147,517 182,869 
Inv. Act. Fijo Tangible -23,635      
Vehículo      -55,605 
Inv. Act. Fijo Intangible -2,293      
Inv. Capital de trabajo -88,032      
FCE -113,960 -42,038 118,608 120,347 147,517 127,264 
Préstamo 63,818      
Interés préstamo  -9,030 -5,899 -2,223   
Amort. Préstamo  -17,960 -21,091 -24,767   
FCF -50,142 -69,028 91,618 93,357 147,517 127,264 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 




En la tabla 147 se muestra el flujo económico de caja, el cual está constituido por los 
ingresos y salidas de caja de la empresa. La inversión se coloca al inicio de la vida útil 
del proyecto ya que son los gastos que se realizan al inicio para empezar a importar y 
luego a comercializar, el supuesto de la venta es al contado y crédito a treinta días.  
Se refleja que en el año 2020 se tiene en el flujo de caja económico un monto de -
S/42,038.00; 2021 un monto de S/118,608.00; 2022 un monto de S/120,347.00; 2023 
un monto de S/147,517 y por último 2024 por un monto de S/127,264.00. 
Referente al flujo de caja financiero en la tabla se observa que en el Año 2020 se tiene 
un monto de -S/69,028.00; año 2021 por un monto de S/91,618.00; año 2022 por un 
monto de S/93,357.00; 2023 por un monto de S/147,517.00 y en el año 2024 por un 
monto de S/127,264.00. Se recuerda que en el año 2022 se termina de pagar el 
préstamo bancario, en ese mismo año se tiene planeado invertir en la feria 
Expoalimentaria con la finalidad de captar más clientes y alcanzar mayor notoriedad 
dentro del rubro, en el año 2023 se reparte el 10% de dividendos a los accionistas y en 
al año 2024 se adquiere un auto para poder entregar las máquinas envasadoras y 
visitar a clientes en sus empresas. 
 
 




5.5.2. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico 
 
El VAN es un criterio de inversión que consiste en actualizar los cobros y pagos de un 
proyecto o inversión para conocer cuánto se va a ganar o perder con esa inversión. 
Para ello trae todos los flujos de caja al momento presente descontándolos a un tipo 
de interés determinado. El VAN va a expresar una medida de rentabilidad del proyecto 
en términos absolutos netos, es decir, en nº de unidades monetarias 
Si VAN > 0: El valor actualizado de los cobros y pagos futuros de la inversión, a la tasa 
de descuento elegida generará beneficios. 
La tasa de descuento se utiliza para «descontar» el dinero futuro y nos indica cuánto 
vale ahora el dinero de una fecha futura. 
 
El TIR es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversión. Es decir, es el 
porcentaje de beneficio o pérdida que tendrá una inversión para las cantidades que 
no se han retirado del proyecto. 
 
Si TIR > k, el proyecto de inversión será aceptado. 
 
Tabla 148: VAN – TIR ECONÓMICO 
WACC 11.17% 
VAN ECONOMICO        203,282  
TIR ECONOMICO 47% 
Ratio B/C FINANCIERO              2.78  
Fuente: SOLIPACK SAC. 
Elaboración: SOLIPACK SAC. 
 
Según los proyectados de flujo de caja del proyecto de inversión, la empresa va a 
generar valor, logrando un VAN Económico de S/203,282.00, lo cual es mayor al cero 
mínimo que se requiere para poder considerar a una inversión exitosa al compararla 
con la tasa de referencia representada por el WACC. La tasa interna de retorno de 47% 
mayor al 11.17% de WACC. También se muestra el costo beneficio, es decir, mide la 
relación entre los costos y beneficios con el fin de evaluar su rentabilidad. Se puede 
apreciar que por cada S/1.00 invertido se obtiene un beneficio de S/2.78, es decir se 
recuperó lo invertido y se obtuvo una ganancia de S/1.78.  
 




Periodo de recuperación del capital 
 









Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
En la Tabla 149 se observa que la recuperación del capital se estará realizando en dos 
años y ocho meses. 
 
5.6. Evaluación financiera 
5.6.2. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 
 





Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
Según los proyectados de flujo de caja del proyecto de inversión, la empresa va a 
generar valor, logrando un VANF de S/215,197.00; lo cual es mayor a cero mínimos 
que se requiere para poder considerar a una inversión exitosa al compararla con la 
tasa de referencia representada por el costo de oportunidad. La tasa interna de 
retorno es de 60%, es mayor al 9.76% del COK. Se puede apreciar que por cada S/1.00 
invertido se obtiene un beneficio de S/5.29; es decir se recuperó lo invertido y se 
obtuvo una ganancia de S/4.29. 
 
PAYBACK ECONOMICO DESCONTADO 
Año Inversión Flujo Recuperación 
0      -113,960                  -            -113,960  
1      -113,960         -37,813          -151,774  
2      -151,774          95,965            -55,809  
3        -55,809          87,585              31,777  
4          31,777          96,569            128,345  
PAYBACK 2 años 8 m 
COK 9.76% 
VAN FINANCIERO         215,197  
TIR FINANCIERO 60% 
Ratio B/C FINANCIERO               5.29 





Periodo de recuperación del capital 
 








Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
En la Tabla 151 se observa que la recuperación del capital se estará realizando en dos 
años y seis meses. 
5.7. Análisis de sensibilidad 
El análisis de sensibilidad es utilizado en las empresas para tomar decisiones de inversión, 
nos permite determinar cómo diferentes valores de una variable independiente impactan 
en una variable dependiente bajo un conjunto de suposiciones.  
Para efectuar nuestro análisis de sensibilidad tomaremos en cuenta primero como afecta 
el costo y el valor de venta a nuestro VAN Económico. 
Tabla 152: Análisis de Sensibilidad unidimensional considerando el VANE 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
La tabla 152 muestra el análisis de sensibilidad tomando en consideración el VAN 
Económico, para ello hemos tomado como referencia el costo y el valor de venta de la 
máquina. Podemos notar que si el costo se mantiene y el valor de venta aumenta 
claramente el VANE también aumentará, pero, si el costo de venta se mantiene y el valor 
de venta disminuye, lo mismo se reflejará en el VANE. 
 
PAYBACK FINANCIERO DESCONTADO 
Año Inversión Flujo Recuperación 
0          -50,142                  -              -50,142  
1          -50,142         -62,893          -113,036  
2        -113,036          76,056            -36,980  
3          -36,980          70,611             33,632  
4           33,632        101,659           135,290  
PAYBACK 2 años 6 m 
VANE  VALOR DE VENTA 
 203,285 3,800 3,900 3,992 4,100 4,200 
COSTO 1,867 107,124 157,237 203,285 257,462 307,575 




Tabla 153: Análisis de Sensibilidad bidimensional considerando el VANE 
 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
En la tabla 153 mostramos un análisis de sensibilidad bidimensional, para ello observamos 
de qué manera afecta al VAN Económico si hay variaciones tanto en el valor de venta 
como en el costo. En todos los casos planteados en el análisis de sensibilidad en los que 
aumenta el costo y disminuye el valor de venta, el VANE siempre es positivo lo que 
demuestra que el proyecto es sustentable y viable 
En segundo lugar, para efectuar nuestro análisis de sensibilidad tomaremos en cuenta 
cómo afecta el costo y el valor de venta a nuestro TIR Económico. 
 
Tabla 154: Análisis de Sensibilidad unidimensional considerando el TIRE 
TIRE  VALOR DE VENTA 
 47% 3,800 3,900 3,992 4,100 4,200 
COSTO 1,867 31% 39% 47% 56% 64% 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
 
La tabla 154 muestra el análisis de sensibilidad tomando en consideración el TIR 
Económico, para ello hemos tomado como referencia el costo y el valor de venta de la 
máquina. Podemos notar que si el costo se mantiene y el valor de venta aumenta 
claramente el TIRE también aumentará, pero, si el costo de venta se mantiene y el valor 










Tabla 155: Análisis de Sensibilidad bidimensional considerando el TIRE 
 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 
En la tabla 155 mostramos un análisis de sensibilidad bidimensional, para ello observamos 
de qué manera afecta al TIR Económico si hay variaciones tanto en el valor de venta como 
en el costo. En todos los casos planteados en el análisis de sensibilidad en los que aumenta 
el costo y disminuye el precio, el TIRE siempre es mayor que el WACC (11.17%) lo que 
demuestra que el proyecto es sustentable, viable y rentable. 
 
5.8. Análisis de escenarios 
El análisis de escenarios en la valoración de inversiones es una metodología que permite 
estudiar situaciones de riesgo o incertidumbre en la toma de decisiones relacionadas con 
la inversión y atendiendo a la probabilidad de aparición de diferentes alternativas. 
Como variables cambiantes usaremos el valor de venta de las máquinas, el costo y la 
cantidad de ventas, veremos cómo afectaría a nuestro VANE, TIRE y ratio de costo 
beneficio. 
Tabla 156: Análisis de escenarios 
Análisis de escenarios     
    ESPERADO OPTIMISTA PESIMISTA 
Celdas cambiantes:    
Precio 3992 4300 3700 
Costos 1868 1770 1970 
Ventas 107 137 80 
Celdas de resultado:    
VANE 203,282 408,891 2,761 
TIRE 47% 81% 12% 
B/C 2.78 4.59 1.02 
Fuente: SOLIPACK SAC 
Elaboración: SOLIPACK SAC 




En el escenario pesimista planteado, en el que hemos considerado que el precio 
disminuye a S/3,700; los costos aumentan a S/1,970.00 y las ventas caen a 80 unidades 
anuales; como resultado se obtiene que el TIR disminuye a 12% y el VAN a S/2,761.00; 
claramente se evidencia (si bien es cierto el VAN es positivo, el TIR es superior al WACC 
(11.17%) y el ratio beneficio costo es mayor que uno) que debemos tomar medidas para 
mejorar esta situación.  
Como en el escenario pesimista apenas superamos el TIR y el VAN no por mucho sigue 
siendo positivo, debemos tomar acción, una de las principales estrategias que nos puede 
permitir superar esta situación en el caso de que suceda, sería dejar de pagar a la SUNAT 
el fisco por 6 meses aproximadamente, es decir, retener el pago de los impuestos y asignar 
esos recursos como capital de trabaja para cubrir nuestros gastos operativos. Claramente 
esto involucra un pago de intereses a la SUNAT, a pesar de esto resulta más conveniente 








- La importación de máquinas envasadoras al vacío es una alternativa rentable y viable 
para ser puesta en práctica, tal y como se ha demostrado en la evaluación económica 
y financiera de nuestro proyecto mediante los siguientes indicadores: 
  TIRE = 56% > 11.17%  
  VANE = S/321,572> 0 
  TIRF = 70% > 9.76%  
  VANF= 340,998 > 0 
 
- Los restaurantes limeños tienen una tendencia a utilizar procesos más saludables e 
inocuos haciendo uso de técnicas de conservación de alimentos al vacío para 
disminuir costos y prolongar la vida útil de sus productos. 
 
- Existe una tendencia creciente del número de restaurantes (3.5% anual) y debido a 
las regularizaciones sanitarias deben mejorar la conservación de sus productos y 
evitar su contaminación, razón por la cual la demanda por nuestras máquinas de 
envase al vacío se hace más necesaria. 
 
- El servicio de preventa, postventa y distribución serán el valor agregado que 
ofreceremos a nuestros clientes que nos permitirá fidelizarlos y diferenciarnos de la 
competencia que no presta un servicio de calidad.  
 
- Los resultados de la encuesta dirigida a los restaurantes ubicados en la zona 6 y 7 de 
Lima Metropolitana (Jesús María, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, 
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco y La Molina), nos permitió elaborar un Plan 
de Marketing que incluye dos acciones importantes: la identidad corporativa y la 













- Se recomienda invertir en el proyecto, considerando los resultados de la 
evaluación económica y financieras que han demostrado una alta rentabilidad. 
 
- Se requiere capacitar permanentemente de las cualidades del producto a los 
encargados de ventas porque mediante ellos se establecerá contacto directo con los 
potenciales clientes. 
 
- Se deberá mantener una relación con los proveedores de las máquinas envasadoras 
al vacío para garantizar su disponibilidad en la cantidad y calidad requerida por el 
proyecto. 
 
- Negociar con los proveedores para que en mediano plazo nos conceda ser el 
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ANEXO N°5: ENCUESTA 
“IMPORTACIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE MÁQUINAS ENVASADORAS AL VACÍO PARA 
PRODUCTOS ALIMENTICIOS, PROCEDENTES DE CHINA DIRIGIDO A RESTAURANTES DE LOS 
NIVELES SOCIOECONÓMICOS A Y B DE LAS ZONAS 6 Y 7 DE LIMA METROPOLITANA” 
 
1. ¿Ud. actualmente está utilizando una máquina envasadora al vacío en su restaurante? 
 
a) Si (Pasar a la pregunta Nro. 2) 
b) No (Pasar a la pregunta Nro. 3) 
 
2. ¿Por qué medio publicitario prefiere buscar información sobre la máquina envasadora 
al vacío? 
 
a) Redes sociales 
b) Página web 
c) Volantes publicitarios 
d) Visita de vendedor 
 
3. ¿Cuál de los siguientes beneficios considera el más importante en una máquina 
envasadora? 
 
a) Preservación de las propiedades de los productos e insumos (sabor, aroma, color) 
b) Prolonga la vida útil del producto 
c) Ofrece mayor limpieza y orden en el almacenamiento del producto 
d) Puede realizar compras en mayor cantidad y conservarlas para su uso posterior 
 
4. ¿Considera importante y necesario disponer de una máquina envasadora al vacío para 
la conservación y almacenamiento de sus productos alimenticios utilizados en sus 
preparaciones? 
 
a) No es importante 
b) Poco importante 
c) Neutral 
d) Importante 










5. ¿Considera que la máquina envasadora al vacío sea necesaria para incrementar la 
calidad del servicio que prestan a sus clientes? 
Opcional para Mercado Disponible 
 
a) No es importante 
b) Poco importante 
c) Neutral 
d) Importante 
e) Muy importante 
 
6. ¿Qué cantidad promedio de clientes recibe diariamente en su restaurante? 
a) Hasta 100 clientes por día 
b) De 101 a 200 clientes por día 
c) De 201 a 300 clientes por día 
d) Más de 300 
 
7. Conociendo los beneficios de la máquina envasadora al vacío ¿Usted estaría dispuesto 
a invertir en una para su restaurante? 
 
a) Si  
b) No  
  
8. ¿Cuál de los siguientes factores considera el más importante al momento de adquirir 




c) Tiempo de vida de la máquina 
d) Marca 
 
9. ¿Cuál es el monto que estaría dispuesto a invertir en una máquina envasadora al vacío, 
como la que le mostramos en la cartilla? 
 
a) 3,500 soles 
b) 4,000 soles 
c) 4,500 soles 








10. ¿En los próximos 5 años cuántas máquinas envasadoras estaría dispuesto a adquirir? 
a) Una  
b) Dos 
c) Más de dos 
d) Ninguna 
 
11. ¿Dónde preferiría que fuese la entrega de la máquina envasadora al vacío? 
a) En el local del cliente (mediante el servicio de delivery) 
b) En el local de SOLIPACK SAC 
 
12. ¿Por qué medio publicitario le gustaría recibir nueva información, ofertas y/o 
promociones sobre la máquina envasadora al vacío? 
 
a) Correo electrónico 
b) Página web 
c) Redes sociales 
























ANEXO 6: ENTREVISTA 
Entrevista 
Empresas distribuidoras de equipos 





1. ¿Cuántos años de experiencia lleva en el mercado? 
2. ¿Qué factores analizan para efectuar la importación de máquinas al vacío para 
productos alimenticios?  
3. ¿Los proveedores de máquinas para el envasado al vacío para productos alimenticios 
que en su mayoría provienen de China cumplen con los requisitos mínimos de 
organismos internacionales? 
4. ¿Los proveedores brindan un servicio técnico ante productos que puedan llegar con 
problemas en su funcionamiento? 
5. ¿En el proceso de importación, ha presentado problemas con los proveedores respecto 
al contrato comercial? 
6. ¿Sus proveedores cuentan con certificación de calidad? 
7. Los clientes cuando efectúan su reclamo por algún inconveniente con la envasadora al 
vacío que distribuyen, ¿Qué alternativas de solución le brindan al respecto? 
8. De acuerdo a su experiencia ¿Qué es lo que busca un cliente al momento de adquirir 
una envasadora al vacío?  
9. Con respecto al precio ¿Qué factores han ayudado a establecer el que tienen 
actualmente? 



















1. ¿Cuántos años de experiencia tiene en este negocio?  
2. Pardos Chicken es una cadena de pollerías muy reconocida nacional e 
internacionalmente ¿Usted como parte de esta gran empresa, considera importante 
que los clientes reciban siempre un excelente sabor en un plato de pollo a la brasa?  
3. De acuerdo a su experiencia, ¿Qué rol juegan los insumos y/o productos alimenticios 
utilizados en los procesos de preparación del pollo a la brasa?  
4. Después de un breve concepto de la maquina envasadora al vacío, ¿La consideraría 
como una posible herramienta de ayuda en sus procesos de producción?  
5. De los siguientes beneficios del producto, ¿Cuál o cuáles se podrían considerar para una 
posible implementación de esta máquina en el negocio? ¿Por qué?  
- Garantiza la calidad de los productos alimenticios  
- Permite aumentar la conservación y prolonga el tiempo de vida de los productos 
- Ofrece mayor limpieza y orden en el almacenamiento  
- Reduce los costos que implica la conservación de los productos  
- Conserva la frescura y el sabor original de los productos  
6. ¿Cuál de los siguientes factores consideraría más importante al momento de adquirir 
una máquina envasadora al vacío? ¿Por qué?  
- Calidad  
- Precio  
- Tiempo de vida de la maquina  
- Marca  
7. ¿Considera que una máquina envasadora al vacío sería una herramienta que contribuiría 



































































































ANEXO 12: VALIDACIÓN DE ENCUESTAS 
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